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Der Bauplan zum Werkzeugkasten: Das Pentagramm
der rhetorischen Kompetenz

Wir beglickwinschen Sie zum Erwerb dieses Werkzeug-
kastens! Nun sind Sie also stolzer Besitzer von 16 Werk-
zeugen, mit denen Sie eine erfolgreiche Rede zimmern
kénnen. Bevor Sie nun die einzelnen Werkzeuge erstmals
zur Hand nehmen, sollten wir aber noch kurz einen gemein-
samen Blick auf den Bauplan zu lhrer Rede werfen (so wie
der Zimmermann ja auch erst auf seinen Konstruktionsplan
schaut, was er denn eigentlich bauen muss, bevor er sich
mit Bundaxt, Flachdexel und Zugmesser an den Dachstuhl
heranmacht). Der Bauplan fur unser Handwerk ist das Pen-
tagramm der rhetorischen Kompetenz. Es zeigt uns die funf
“magischen” (deswegen “Pentagramm”) Bauabschnitte, an
denen wir beim Machen einer erfolgreichen Rede werkeln
mussen.

Gedankliche
Konzeption

Sprachliches
Ausdrucks-
vermogen

Mentale
Einstellung

Bewusste
Korpersprache

Wirkungsvolle
Sprechtechnik

Abbildung 1: Das Pentagramm der rhetorischen Kompetenz
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Betrachten wir diese Bauabschnitte nun einmal, indem wir
jeweils konkret anschauen, was gebaut werden muss (,Was
ist zu tun?“) und welche Werkstoffe wir beim Bauen verwen-

den (,Baumaterial”).

Baumaterial:

1. Baubabschnitt: Gedankliche Konzeption

Was ist zu tun? Die Rede durch Strukturierung in

Uberschaubare Einzelkomponenten

gliedern und dabei einen sinnvollen
Gesamtzusammenhang bilden (quasi
den “roten Faden” der Rede spinnen)

Einstimmung: - Warming up/Kon-
taktaufnahme zum
Publikum
- Interesse wecken/
Neugierde schaffen
fir das Thema
- zum Thema ,hinfihren”

Haupitteil: - die ,Schlisselge-
danken® des Themas
bearbeiten, z. B.
durch Beispiele, Pro
und Contra etc.

Ausklang: - zusammenfassende
Wiederholung in
klaren, verdichteten
Kernséatzen

- eindringlicher Akzent
durch ein ,Finale
furioso®
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2. Bauabschnitt: Sprachliches Ausdrucksvermégen

Was ist zu tun? Dem zuvor konzipierten Redegerust
durch treffsichere Formulierungen
den rhetorischen Feinschliff geben

Baumaterial: - Wortstile
- Satzstile
- rhetorische Redefiguren

3. Bauabschnitt: Wirkungsvolle Sprechtechnik

Was ist zu tun? Die Rede durch den Einsatz der eige-
nen Stimme zum “Klingen” bringen

Baumaterial: - deutliche Aussprache
- ansprechende Betonung
- dialektfreie Sprache
- Sprechzasuren

4. Bauabschnitt: Bewusste Korpersprache

Was ist zu tun? Die Rede durch die "Macht der
Koérpersprache” Uber zusatzliche
Kommunikationswege an das
Publikum senden

Baumaterial: - Mimik
- Gestik
- Bewegung
- Blickkontakt
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5. Bauabschnitt: Mentale Einstellung

Was ist zu tun? Die richtige “Chemie” zum Publikum
finden und den rhetorischen Auftrag
als “Mission” verstehen

Baumaterial: - Selbstbilder/Fremdbilder
- Aristotelische Rednerrollen der
Moderne

Nun also kénnen wir die einzelnen Bauabschnitte angehen
und die dazugehdrigen Werkzeuge einsetzen.
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Erster Bauabschnitt: Gedankliche Konzeption

Zur Erinnerung

Was ist zu tun? Die Rede durch Strukturierung in Uberschaubare
Einzelkomponenten gliedern und dabei einen sinn-
vollen Gesamtzusammenhang bilden (quasi den
sroten Faden“ der Rede spinnen)

Baumaterial: Einstimmung:  -,Warming up“/Kontaktaufnahme

zum Publikum
- Interessse wecken/Neugierde
schaffen fir das Thema
- zum Thema ,hinflhren®
Hauptteil: - die ,Schliisselgedanken” des
Themas bearbeiten, z.B. durch
Beispiele, Pro und Contra etc.

Ausklang: - zusammenfassende Wiederho-
lung in klaren, verdichteten
Kernséatzen
- eindringlicher Akzent durch ein
,Finale furioso”

Werkzeug Nr. 1: Der entschleunigende Augengriff

Selbst so mancher brillanter Rhetoriker beherzigt es nicht
immer: der rhetorische Beitrag beginnt nicht erst dann,
wenn der Redner das erste Wort ,zur Sache® bzw. ,zum
Thema*“ spricht. Publikum und Redner kommunizieren ,von
Anfang an“ (also z. B. auch schon von dem Moment an, wo
sich der Redner von seinem Platz erhebt, um nach vorn
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ans Podium zu gehen oder z. B. dann, wenn der Redner
von drauBen kommend den Raum betritt). Egal, ob der
Redner in dieser Situation schweigt und beim nach vorn
Gehen auf den Boden schaut, oder ob er wie ein Show-
Man mit jovialen Spriichen auf den Lippen in die Runde tritt:
beides mal kommuniziert der Redner mit seinen Zuhdrern.
Auch hier gilt das 1. Grundgesetz der Kommunikationspsy-
chologie: Man kann nicht nicht kommunizieren.

Worauf es in den beschriebenen Anfangsmomenten an-
kommt, ist, sprichwértlich eine gewisse ,Warme*“ zum Publi-
kum zu erzeugen bzw. ,das Eis zu brechen®. Deshalb
spricht die Fachterminologie der Rhetorik auch vom
»Warming up®. Das Warming up bzw. die Kontaktaufnah-
me zu den Zuhérern ist der eigentliche Beginn jeden rhetor-
ischen Beitrags. Auch diese Kontaktaufnahme will — je nach
Redesituation — wohl durchdacht sein und muss daher kon-
zeptionell antizipiert werden (das war jetzt die akademische
Wortwahl, zu deutsch: muss man sich auch “nen Kopp dri-
ber machen).

Was halten Sie, lieber Leser, vor dem Hintergrund dieser
Uberlegungen von folgendem Auftritt: Ein Redner tritt vor
sein Publikum, besteigt (sofern vorhanden) das Podium
und........ beginnt sofort zu sprechen! Manchmal tut er das,
noch bevor er seine “Startposition” vor der Zuhdérerschaft
fest eingenommen hat. Sein Blick ist bei den ersten Worten
starr an die Decke gehaftet (der “Kronleuchterblick”), was
wohl einen hoch intellektuellen Eindruck vermitteln soll
(“man, ist der aber konzentriert”). Das Sprechtempo des
Redners ist in diesem Moment enorm, was ja doch schlieB3-
lich von einer fulminanten Dynamik zeugt, oder?

Ein Redner, der seinen Redebeitrag so beginnt, verspielt
die Chance auf ein gelungenes Warming up leichtfertig
schon in den ersten Sekunden. Die Augenblicke kurz vor
und unmittelbar zu Beginn einer Rede dienen ausschlieB3-
lich dazu, auf der non-verbalen Ebene Kontakt zu den
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Zuhérern zu finden und dabei eine gewisse “Warme” aus-
zustrahlen. Hierflr “sammelt” der Redner seine Zuhorer
freundlich, aber bestimmt “mit den Augen”. Deshalb auch
der Name des Werkzeugs : der Augengriff! Und so gebrau-

chen Sie dieses Werkzeug:

- Startposition einnehmen :

- Strategischen Blickkon-
takt aufnehmen:

- “Entschleunigen’:

Beginnen Sie lhre Rede nie-
mals, bevor Sie nicht den
Platz, von dem aus Sie zu
Ihrem Publikum sprechen
wollen, erreicht haben

Lassen Sie die Blicke ruhig,
ohne Hast tber die Zuhorer-
schaft schweifen. Haufig be-
steht in diesen Momenten
ohnehin noch eine gewisse
akustische Unruhe im Ple-
num, die durch lhre Blickkon-
takte schon entscheidend
gedampft wird. “Strategisch”
ist der Blickkontakt dann,
wenn er mindestens die
wichtigsten Positionen im
Raum abdeckt (z.B. Mitte,
Links, Rechts oder z.B. per-
soénlich bekannte Personen,
“Sympathietrager” etc.)

Fangen Sie lhre Rede nie
mit schnellem Sprechtempo
und Ubertriebener Lautstarke
an. Die eher langsamen und
leisen Tone sichern |hnen
nochmals die erhéhte Auf-
merksamkeit der Zuhorer.
Denn erst, wenn Sie die un-
geteilte Aufmerksamkeit des
Publikums erlangen, haben
Sie wirklichen Kontakt zu
den Menschen, zu denen Sie
sprechen wollen.
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Werkzeug Nr. 2: Der Vorspann - Kécher

Pl 7,

——

/e

Hat der Redner auf der nonverbalen Ebene einen Kontakt
zum Publikum gefunden, so lasst es sich nun nicht mehr
langer vermeiden: die ersten Worte muissen gesprochen
werden (verbale Ebene). Es wére jedoch straflich, wenn der
Redner nun ohne Umschweife mit den Ausfliihrungen zum
eigentlichen Thema seiner Rede beginnen wirde. Der
verbale “Start” dient dazu, den auf der non-verbalen Ebene
gefundenen (und noch sehr instabilen) Kontakt zu verfesti-
gen bzw. zu verankern. Dazu eignet sich der sofortige the-
matische Einstieg aber nur sehr bedingt.

Die Verankerung des Kontakts zum Publikum gelingt am
besten, wenn der Redner an einer persénlichen Betroffen-
heit zum Zuhdrer ansetzt. Dieses Andocken an die persén-
liche Erlebniswelt der zuhérenden Menschen gelingt besser,
wenn man einen“ Kécher” von “Pfeilen” parat hat, mit denen
man die Herzen der Menschen im besten Sinne dieses
Wortes ,treffen” kann. Weil das Verwenden dieser “Pfeile”
einen Vorspann zum eigentlichen thematischen Beginn dar-
stellt, nennen wir dieses Werkzeug den “Vorspann-Kdcher”.

Und so einfach ist die Gebrauchsanleitung fur dieses Werk-
zeug:
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Wahlen Sie aus dem folgenden Kdécher einige we-
nige (keinesfalls zu viele!) Pfeile aus, mit denen Sie

einen “Treffer” in der persdnlichen Befindlichkeit Ihrer
Zuhdrer landen:

- Gezielte, von den Zuhérern als angenehm empfun-
dene Anrede als erster personlicher verbaler Bezug
zum Publikum

- Authentische (d.h. wirklich ehrlich gemeinte, nicht ge-
heuchelt oder zu dick aufgetragene) Komplimente
fur die Zuhorer

- Anknlpfen an eine vom Redner und vom Publikum
gemeinsam erlebte “Umgebung” der Rede (z.B. Ein-
gehen auf den Weg zum Versammlungsort, auf den
Versammlungsort selbst, auf die Zusammensetzung
des Horerkreises, auf einen eventuellen Vor- oder
BegriBungsredner etc. )

- Eingehen auf eventuell vorhandene gemeinsame
(aber dann nur angenehme!) Erinnerungen mit den
Zuhdrern

- Sogenannte “Schmunzelerreger” (z.B. bei einer Tisch-
rede: ,Programmmé&Big komme ich nach den Pastet-
chen an die Reihe, und solange Sie mich nicht ange-
hért haben, bekommen Sie keinen zweiten Gang. Sie
sehen also, Sie sind in meiner Macht”). Grundtenor:
Dezent! Keine derben Witze!
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Werkzeug Nr. 3: Die rhetorischen Antipasti
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Bei den bisher behandelten Werkzeugen ging es lediglich
darum, dass es dem Redner gelingt, einen persdnlichen
Kontakt zu seinem Publikum zu knUpfen bzw. atmospha-
risch das Eis zu brechen. Die weitere Fortfihrung der Ein-
stimmung dient nun dazu, die Zuhérer neugierig auf den
eigentlichen Redeinhalt zu machen. Die bei vielen Rednern
haufig zu beobachtende Technik, mit der Tur ins Haus zu
fallen (“Ich soll hier heute zu dem Thema XY sprechen”), ist
aber denkbar ungeeignet, das Interesse von Menschen zu
wecken oder sie gar von einer bestimmten Thematik zu fas-
zinieren.

Das Publikum muss zum eigentlichen Kern des Themas hin-
gefihrt und das Zuhoérerinteresse geweckt werden. Dabei
fordert das ,Zuhdrerinteresse wecken“ ahnlich wie das
Warming up wiederum viel emotionales Geschick. Es geht
darum, beim Publikum eine regelrechte Neugierde zu
schaffen, es fast ein bisschen auf die Folter zu spannen, so,
dass die Zuhérer es schier gar nicht mehr erwarten kénnen,
endlich zu erfahren, ,was denn jetzt kommt*.

Der Redner muss seinem Publikum an dieser Stelle regel-
recht Appetit auf das machen, was in seiner Rede dann
kommt. Ebenso, wie in der italienischen Kiiche die Antipasti
einen Vorgeschmack auf die spezifisch-italienischen Ge-
schmacksnoten in den dann folgenden Hauptgangen bieten,
sollen geschickt servierte rhetorische Appetit-Happchen der
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Zuhorerschaft “Lust auf mehr” vom Thema machen (deshalb
haben wir unser Werkzeug “rhetorische Antipasti” genannt).

Wahlen Sie aus der folgenden “Vitrine der Antipasti” etwas
nach Ihrem Geschmack als Appetitmacher fir die Zuhérer
aus:

- Die kleine Begebenheit: Eroffnen Sie lhre Rede
durch das Erzahlen einer kleinen Geschichte, die quasi
gleichnishaft zum Thema der Rede hinflhrt!

- Der Vergleich: Stellen Sie einen Bezug zwischen
“uns” (z.B. unsere Hochschule, unser Land, unser
Unternehmen etc.) und “anderen” her!

- Das persénliche Erlebnis: Beginnen Sie lhren Re-
debeitrag mit einem Erlebnis, das Sie selbst in Bezug
auf das Thema schon hatten!

- Die Anekdote: Verwenden Sie Humor, indem Sie mit
einer treffenden Pointe in Bezug auf das Thema star-
ten. Aber: Vorsicht vor abgedroschenen Witzen!

- Die Uberraschende Frage: Verbliffen Sie lhr Publi-
kum mit einer Frage, die es augenblicklich zum Nach-
denken oder zum Erstaunen anregt!

- Die rhetorische Frage: Stellen Sie eine Frage, die
sich entweder von selbst beantwortet oder die von
Ihnen als Redner geklart wird!

- Die Provokation: Fordern Sie Ihre Zuhorer gezielt
heraus und gewinnen Sie so die sofortige thematische
Aufmerksamkeit des Publikums!




Der Utensilieneinsatz: Falls vorhanden und zum
Thema passend, verwenden Sie ein (im Raum be-
findliches oder von Ihnen extra mitgebrachtes) Uten-
sil, um durch das Sprechen (ber dieses Utensil zum
Thema hinzufihren!

Der Denkreiz: Werfen Sie in Form einer (offenen,
keinesfalls geschlossenen) Frage ein Problem auf,
das die Zuhoérer augenblicklich zum Denken reizt
bzw. geradezu zwingt!

Der ernste Einstieg: Erzeugen Sie eine emotio-
nale Befindlichkeit zum Thema z.B. in Form von be-
troffener Nachdenklichkeit, Trauer, Entsetzen etc.
Bleiben Sie dabei aber serids und authentisch!

Das Zitat: Sofern wirklich passend und spontan zur
Hand, verwenden Sie ein Zitat zur thematischen Er-
6ffnung lhrer Rede!

Die Gemeinsamkeit mit dem Publikum: Ver-
weisen Sie auf etwas, was Sie mit den Zuhdrern ge-
meinsam haben, z.B. gleiche Probleme, gleiche Inter-
essen, gleiche Herkunft etc.!

Der Direkteinstieg: Nennen Sie direkt das Thema,
wenn die damit verbundene Problematik so brennend
bzw. so aktuell ist, dass es keiner besonderen “Ver-
fUhrung” durch den Redner bedarf!

19
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Werkzeug Nr. 4: Der Fahrplan
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Der dramaturgische Kraftakt der Einstimmung ware nun fast
geschafft, wenn nicht doch noch eine Kleinigkeit tbrig blie-
be. Eine Kleinigkeit, die allerdings wie ein i-TUpfelchen ein-
en nicht unwesentlichen Punkt zum Abschluss der Ein-
stimmung setzt: der Redner tut gut daran, seinen Zuhérern
eine Vorausschau auf wesentliche Stationen seiner Rede zu
geben.

Das bedeutet nicht, dass er Pointen, inhaltliche Hohepunkte
oder Uberraschende Ergebnisse schon vorzeitig preisgeben
soll. Gleichwohl will der Hérer ein bisschen “an die Hand
genommen”, eben “geflhrt” werden, damit er zumindest
ahnt, wo die Reise hingeht (wir sprechen ja nicht umsonst
von einer Ein"fihrung”!). Deshalb empfehlen wir, dem Pu-
blikum einen “Fahrplan” gedanklich mit auf den Weg zu
geben. Fahrplane werden vom Benutzer in der Regel aber
nur dann angenommen, wenn diese Plane {bersichtlich,
leicht verstandlich und gebihrend knapp gehalten sind.
Daher qilt fir den guten Rhetoriker: Klare Strukturen auf-
zeigen und diese Schlusspassage der Einstimmung kurz
halten (2 bis 3 Satze geniigen voll auf!).

Und so gestalten Sie einen guten “Fahrplan” als Redner:



“Haltestationen” markieren:

»,Endstation(en) markieren*:
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Geben Sie dem Publikum
eine Vorschau auf die “Za-
suren” lhrer Rede, d.h. auf
die von diesem Moment
Ihres Vortrags an folgen-
den thematischen oder ab-
laufméaBigen Schwerpunk-
te des Hauptteils!

Machen Sie dem Zuhorer
deutlich, “wo’s hingeht”,
z.B. durch:

e die Benennung einer
klaren Zielsetzung Ihrer
Rede (,sachliche Vari-
ante®)

e die Abgabe eines flr die
Zuhorer verlockenden
Versprechens (,emotio-
nale Variante) —
Beispiel: ,In einer hal-
ben Stunde werden Sie
alles darliber wissen,
wie Sie spielend lhren
Traummann bzw. lhre
Traumfrau finden.*”
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Werkzeug Nr. 5: Der Logik - Generator

Nach gelungener Einstimmung kann sich der Redner nun an
die Gestaltung des Hauptteils wagen. Und jetzt kommt ein
Paradoxon: Oftmals glauben (unerfahrene) Redner, dass
die Bewaltigung des Hauptteils die schwierigste Passage
einer Rede sei. Aber diese Vermutung tauscht! Obwohl zeit-
lich und vom Stoffumfang her der gréBte Teil der Rede, ist
der Hauptteil von seinen dramaturgischen Anforderungen
her weitaus einfacher zu bewaltigen als Einflhrung und
Schluss. Eine Herausforderung stellt der Hauptteil allerdings
an die logischen Fahigkeiten des Redners. Es gilt, die
Schlisselgedanken des Themas so zu gliedern, dass einer-
seits der Redner fir sich selbst ein sicheres Gerist findet,
an dem er sich “entlang hangeln” kann, dass aber anderer-
seits den Zuhoérern eben jenes GerUst auch so transparent
wird, dass sie dem Redner mihelos in seiner Gedanken-
fihrung folgen kdnnen.

Es kommt also schlicht und ergreifend darauf an, eine lo-
gische Ordnung fir seine Gedanken bzw. gesprochenen
Ausfuhrungen zu entwickeln. Wenn diese Ordnung dann
auch noch eine gewisse Spannungssteigerung verspricht
(das ist eigentlich die einzige dramaturgische Anforderung
des Hauptteils), kann kaum noch etwas schief gehen. Lo-
gisch gegliederte Ordnungen gibt es unzahlig viele, sicher
ebenso viele, wie es Zahlenreihen gibt, die in ihrer Abfolge
einem bestimmten Algorithmus und damit einer mathemati-
schen Logik folgen. Inspiriert durch die “Generierung” sol-
cher Zahlenreihen in Computern haben wir unser Werkzeug



an dieser Stelle den “Logik -Generator” genannt. Wahlen
Sie aus den nachfolgend “generierten” logischen Ordnungen
eine fir lhre Rede passende Struktur aus oder “generieren”

Sie selbst:

- Gestern-Heute-Morgen

- Zielsetzung-Planung-Durchfihrung-Kontrolle

- Vom Einzelnen zum Ganzen (oder umgekehrt)
- Vom Einfachen zum Schwierigen

- Vom Allgemeinen zum Besonderen

- Ursache-Wirkung-Lésung

- Pro-Contra-Fazit

- Ist-Soll-Analyse

Generieren Sie selbst mit der ,,Top-Down-Technik*:

Ein Beispiel:

gesamtwirtschaft-
liche Nachfrage

Binnen-
nachfrage

AuBen-
nachfrage

Staats-
nachfrage

Konsum
nachfrage

Investitions-
nachfrage
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Werkzeug Nr. 6: Das rhetorische Brennglas

7

Wir sind nun an einem Punkt angelangt, wo die meisten
Redner glauben, die Rede sei doch eigentlich “fertig”. Sicher
haben Sie es auch schon einmal erlebt, dass ein Redner
sich mit dem unheimlich mitreiBenden Satz :"Ja, das waren
im wesentlichen meine Gedanken zu dem Thema XY, wenn
Sie jetzt noch Fragen haben, kénnen wir gerne diskutieren,
ansonsten bedanke ich mich fir Ilhre Aufmerksamkeit” von
seinem Publikum verabschiedet.

Lassen Sie sich nicht tduschen: Bei der Gestaltung des
Ausklangs sind Sie als Redner dramaturgisch noch einmal
in hdchstem MaB gefordert. Zum einen erfillt der Schluss
zwar zundchst nur die Funktion, das bisher Gesagte noch
einmal zusammenfassend zu wiederholen. Schon diese
Wiederholung stellt jedoch erhéhte Anforderungen. Es soll-
en ja nicht die schon gesagten Dinge noch einmal ,eins zu
eins” rekapituliert werden. Die Hauptgedanken der Rede
sollen vielmehr gesteigert und verdichtet werden. Der
Schluss muss einpragsam in Form von kristallklaren Kern-
satzen formuliert werden. Es muss lhnen gelingen,

- die Schlisselgedanken des Themas kurz und bindig,
und ebenso klar und deutlich zusammengefasst noch
einmal hervorzuheben

- ahnlich wie am Anfang der Rede das Interesse der
Zuhorer noch einmal voll und ganz zu wecken flr
das, was am Ende lhrer Rede als Schlusspunkt steht

- schlieBlich unausléschlich in den Gedanken der Zu-
horer haften zu bleiben.
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Zum anderen ist der Schluss derjenige Teil der Rede, der
bei den Zuhérern am ehesten haften bleibt. Damit verbietet
es sich far den guten Rhetoriker, einfach ,aufzuhéren®. Der
Schluss muss beim Publikum eindringlich nachwirken,
wuchtig als bleibender Akzent gesetzt werden, ja geradezu
als zindendes Feuer entfacht wirken. Deshalb sprechen wir
in der Rhetorik beim Schluss auch vom ,,finale furioso*.

Gerade im Hinblick auf das Haftenbleiben beim Publikum
empfiehlt sich das klassischste Instrument der Rhetorik
schlechthin: die Zuhorer zu einem bestimmten Denken,
besser noch zu einem konkreten Handeln aufzufordern,
ja geradezu ,anzustiften”. Wir haben unser Werkzeug
deshalb das “rhetorische Brennglas” genannt, weil es zum
Ausklang der Rede einen “Funken entziinden” soll, aus dem
dann quasi “die Brandstiftung” entsteht. Und so gebrauchen
Sie das Brennglas:

Biindeln: Uberfiihren Sie die Schliisselgedanken des
Themas in einen Kerngedanken, der das
Fazit lhrer Uberlegungen einpragsam und
kristallklar ausdriickt. Machen Sie nicht den
Fehler, ,die Rede noch einmal zu halten”!

Vorgliihen: Sprechen Sie ahnlich wie zu Beginn der Re-
de wieder die persdnliche Betroffenheit der
Zuhorer (und damit lhre Emotionen) an, um
sie fur die dann folgende Entfachung des
Feuers bereit zu machen. Dazu eignen sich
Ubrigens viele Handlungsanleitungen aus
dem Werkzeug Nr. 3 (,Rhetorische Anti-
pasti®)!

Ziinden: Stiften Sie zu etwas an, zu einem Gedanken,
zu einem Handeln oder zu einer Tat. So kon-
kret wie moglich! Und héren Sie dann auf!
Zerstoren Sie lhr Finale furioso nicht mit lapi-
daren Nachbrennern (wie z.B. ,Ilch danke
Ihnen fur Ihr Interesse” etc.)!
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Zweiter Bauabschnitt: Sprachliches
Ausdrucksvermogen

Zur Erinnerung

Was ist zu tun? Dem zuvor konzipierten Redegeriist durch
treffsichere Formulierungen den rhetorischen
Feinschliff geben

Baumaterial: - Wortstile
- Satzstile
- rhetorische Redefiguren

Werkzeug Nr. 7: Das Eloquenz-Prisma

Eloquenz bedeutet so viel wie Beredsamkeit bzw. Wortge-
wandtheit und meint damit die Fahigkeit eines Menschen,
beim Sprechen aus einem groBen Wortschatz schdpfen zu
kénnen. Damit I&sst sich der Hintersinn des Werkzeugs
scheinbar schon erahnen. Ein Redner muss wohlgesetzte
Worte finden und braucht dazu eben ein prachtiges Voka-
bular. Einfacher gesagt: ein guter Redner muss viele, ein-
drucksvolle Worte machen kénnen. Gemach, gemach, so
einfach ist die Sache nun leider nicht.

Wir dirfen Sie zunéachst mal wieder zu einem kleinen Ex-
periment einladen. Es handelt sich bei diesem Versuch um
einen Klassiker aus der experimentellen Psychologie. Es
funktioniert ganz einfach:
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SchlieBen Sie einmal die Augen und denken Sie jetzt
auf keinen Fall an eine herrliche, ofenfrische, heiBe
und lecker duftende Pizza. Denken Sie nicht daran,
wie Sie gleich in diese Pizza hineinbeiBen werden.
Denken Sie auch nicht an all das Leckere, was auf
der Pizza draufliegt: an den Schinken, an die Salami,
an das Tomatenmark, an den Kase, an die Oliven
etc. Denken Sie nicht daran, wie es sich anflhlt,
wenn lhnen der Mozzarella auf der Zunge zergeht,
und denken Sie auf keinen Fall an den Rotwein, mit
dem Sie die ersten Bissen herunterspilen und der
Ihnen schon aus dem Glas entgegen duftet.

Und jetzt 6ffnen Sie die Augen wieder und schlucken erst
einmal. Denn erst jetzt bemerken Sie, dass lhnen “der Zahn
tropft”.

Wie kann das sein, wo doch die Aufforderung jeweils lau-
tete, Sie sollten sich all das Schdne eben nicht vorstellen?
Die Psychologie nennt dieses Phdnomen die “semantische
Reaktion”. Damit ist gemeint, dass Menschen einzelne Wor-
ter aus Satzen wahrnehmen und darauf reagieren, bevor sie
den ganzen Satz verstehen. Wir reagieren - unbewusst! -
schneller auf “leckere Pizza” als auf “jetzt nicht dran denk-

”

en-.

Damit erscheint aber die oben angesprochene Sache mit
dem Wortschatz in einem véllig neuen Licht. Wenn einzelne
Worter eher ans Ohr (und ins Herz!) des Publikums gelang-
en als ganze Séatze, dann kommt es nicht darauf an, még-
lichst viele Worte zu machen, sondern mdglichst die
richtigen Worte zu finden. Ein Mann, der einer schénen Frau
schmeicheln will und sagt: “Das, gnadige Frau, was die
Franzosen als |Ihre Visage bezeichnen wirden, namlich lhr
wunderbares Gesicht, wirde ich persdnlich immer nur |hr
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holdes Antlitz nennen” kann sich jede Fortsetzung des Flirt-
versuchs sparen, er hat’s vergeigt. Die Holde nimmt nur das
Schlisselwort “Visage” wahr, alles andere ist vergebliche
Liebesmih.

Bleiben wir doch noch kurz bei dem letzten Beispiel. Eigent-
lich meint man bei oberflachlichem Hinsehen, “Gesicht”,
“Visage” und “Antlitz” seien doch eigentlich nur drei ver-
schiedene Umschreibungen fir ein und denselben Gegen-
stand (Synonyme also). Das Tuckische an den Synonymen
ist aber, dass es sich eben nicht nur um gleichbedeutende
Begriffe handelt, sondern dass jedes Synonym eine unter-
schiedliche Nuance, einen geringfligig anders gesetzten
Bedeutungsakzent in sich birgt. “Gesicht” ist die zunachst
neutrale Umschreibung einer Koérperpartie, “Visage” ver-
mittelt eher die Bedeutung von “Fratze/Fresse”, wahrend
schlieBlich “Antlitz” eine eher poetische Verklarung zum
Ausdruck bringt.

Es geht also darum, als rhetorisch versierter Redner standig
seinen aktiven Wortschatz zu verfeinern, um sein Gespur flr
eben diese vielfaltigen Nuancierungen der deutschen Spra-
che zu festigen. Damit man im Bedarfsfall mit den richtigen
Worten die richtigen Schllisselreize an sein Publikum
sendet! Anders gesagt: damit die Worte “stimmig” sind, und
das sind sie, wenn sie die richtige “Stimmung” beim Zuhérer
auslosen. Fur diese Wortschatzverfeinerung haben wir das
Werkzeug “Eloquenz-Prisma” geschaffen. Ebenso wie durch
ein Prisma ein eintretender Lichtstrahl “gebrochen” und
damit in seine Spektralfarben zerlegt wird, so soll das Elo-
quenz-Prisma ein Ursprungswort “runterbrechen” in seine
denkbaren Synonyme mit den unterschiedlichen Bedeu-
tungsnuancen. Werfen wir nun einen Blick auf die Ge-
brauchsanleitung fir das Eloquenzprisma:
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(1) z.B.Anlitz verklarend

abwertend

beleidigend

. ?

1. Versuchen Sie, so viel wie méglich an Synonymen fiir ein
Ursprungswort zu finden!

2. Machen Sie sich die unterschiedlichen Bedeutungsnuancen
der gefundenen Synonyme bewusst!

3. Trainieren Sie lhren Wortschatz mit dem Eloquenz-Prisma
im Alltag in ansonsten ,unnitzen Leerzeiten” (z.B. allein im
Stau auf der Autobahn, im stundenlangen, géhnend lang-
weiligen Meeting, morgens vor dem Spiegel beim Rasieren
usw.)!

4. Als schon rhetorisch versierter Redner benutzen Sie das
Eloquenz-Prisma in Live-Situationen: bei der rhetorischen
Stilfigur ,variierte Wiederholung/Anaphora“ (denselben
Inhalt in neuer Formulierung wiederholen), z.B: ,Wie
widerlich ist die Vorstellung, ja wie grasslich ist der
Gedanke daran, ja wie unséglich abscheulich ist die
Uberlegung,.....(ergdnzen Sie nach Belieben selbst)!
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Werkzeug Nr. 8: Die Klaviatur der Redefiguren

Nun haben wir es bis zu dieser Stelle in unserem Bichlein
geschafft, ohne ein einziges Mal Uber Geschichte und Utber
Kunst gesprochen zu haben. Das ist bei einem Thema wie
dem der Rhetorik normalerweise gar nicht so einfach, denn
Rhetorik hat immens viel mit Geschichte und Kunst zu tun.

Nur ist der Blick in die Historie oftmals mit dem Etikett “lang-
weilig, verstaubt, antiquiert” versehen, und der Kunst haftet
haufig der unangenehme Geschmack des Selbstzwecks an
(weshalb es ja auch heiBt : I'art pour I'art). Interessanter wird
es schon, wenn uns Geschichte und Kunst Hinweise fir
heutiges, praktisches Gestalten liefern, weshalb wir nun
einen Kurztrip in diese beiden Bereiche wagen.

Die Rhetorik ist eines der &ltesten Lehrfacher der Mensch-
heit. lhre erste Blitezeit erlebte diese Disziplin schon in der
griechischen und rémischen Antike. Demosthenes in Athen
und Cicero in Rom waren die bekanntesten Redner jener
Zeit. Schon die Rhetorik-Schulen der Antike lehrten eine
Fille von Regeln Uber Struktur und Ausfihrung der Rede.
Im Altertum gab es Tausende solcher Regeln, die man
“Redefiguren” nannte.
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Redefiguren sind bei genauerer Betrachtung Satzformatio-
nen von einer ganz typischen Gestalt, die dem Publikum
den Redeinhalt anschaulich, spannend und eindringlich
“riberbringen” sollen. Einige Wenige dieser Redefiguren
haben sich bis heute in der Rhetorik erhalten, sie haben das
Auf und Ab von Uber 2000 Jahren Geschichte Gberlebt und
sind aus der Rhetorik der Moderne nicht mehr wegzudenk-
en.

Mit der Anwendung von Redefiguren ist es ein bisschen
ahnlich wie mit einer ganz bestimmten Kunst, namlich der
Kunst des Klavierspielens. Dem Pianisten steht in acht Ok-
taven eine Fille von Tasten zur Verfligung, aber natdrlich
wird er sie nie alle zur gleichen Zeit spielen. Manche Tasten
haben einen “héheren Wert” als andere, weil sie in den zwei
bzw. drei Hauptoktaven liegen, die am haufigsten bespielt
werden.

Die Tasten werden also unterschiedlich haufig angeschla-
gen, sie stellen Méglichkeiten dar, die aber keineswegs alle
in jedem Musikstick vorkommen muissen. Ebenso verhalt
es sich mit den rhetorischen Redefiguren: es handelt sich
um eine Palette von Ausdrucksmdglichkeiten, die einem
Rhetorikmeister zur Verfligung stehen, aber er muss sie bei-
leibe nicht alle in jeder Rede anwenden.

Wegen dieser Analogie haben wir unser Werkzeug die “Kla-
viatur der Redefiguren” genannt. Es ist die Bereitstellung der
gebrauchlichsten Redefiguren in der Rhetorik der Moderne.
Wir zeigen in der Gebrauchsanleitung die Klaviatur selbst
und formulieren als Regel fur den Spieler dieser Klaviatur:
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Wahlen Sie anfangs fir lhre erste Rede nach Lektire
dieses Buchleins wenigstens eine Redefigur aus, die
Sie bewusst in Ihre Rede einplanen. Bei der nachsten
Rede probieren Sie bewusst einmal eine andere Re-
defigur aus. Fahren Sie so fort, bis Sie die gesamte
Klaviatur einmal einer Feuerprobe in der Praxis unter-
zogen haben.

Gewinnen Sie zunehmend Sicherheit auf der Klavia-
tur, indem Sie fortan auch mehr als nur jeweils eine
Redefigur in lhren rhetorischen Auftritten verwenden.
Spuren Sie u.U. jene Redefiguren auf, die Sie viel-
leicht besonders gern verwenden und die somit ein
Element Ihres persdnlichen rhetorischen Stils werden
kénnten.

Widerstehen Sie bei alledem der Versuchung, standig
alle oder eine Vielzahl der Redefiguren anwenden zu
wollen. Das Spielen auf der Klaviatur der Redefiguren
darf nicht zur billigen Effekthascherei verkommen!
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| Redefigur | Erlauterung Beispiel
Alliteration | Klangfigur, die .Brutale
durch Verwendung | Banditen
gleicher Anlaute berauben
Rhythmik und Banken.”
Resonanz erzeugt
Allusion Pragnante Art, in LPutin ist kein
kurzen Worten Stalin.”
etwas anschaulich
zu machen, so dass
jeder Zuhorer weil,
was gemeint ist
-. Anapher Wiederholung von | ,Frauen sind
Worten oder Wort- | Engel, Frauen
:] gruppen am Satz- | sind géttliche
anfang Wesen, Frau-
en sind das
. Gold der Men-
schheit.”
- J
Antithese Parallelismus im .Reden ist
Satzbau bei gleich- | Silber,
zeitigem Gegensatz | Schweigen ist
in der Satzbedeu- Gold.”
tung
Chiasmus | Kreuzweise .Die Tage des
Stellung in der Studenten
Anordnung von vier | sind mihsam,
Satzgliedern berauschend
aber sind

seine Nachte.”
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Epipher

Wiederholung von
Worten oder Wort-
gruppen am Satz-
ende

~Heutzutage ist
alles so geil: die
Zeiten sind so
geil, die Arbeit ist
so geil, der Life-
Style ist so geil,
einfach alles ist
geil, nur zum
Végeln san’s zu
bled.”

(Der bayerische
Kabarettist
Bruno Jonas
zum Thema Ge-
burtenriickgang)

Hyperbel

Veranschaulichung
einer Aussage
durch bewusste
und Gberhdhte
Ubertreibung

,Die Operndiva
sang nicht, nein
sie jaulte wie
eine rollige
Katze.*

Klimax

Schrittweise
Steigerung der
Aussage im Satz

,Gut ist, wenn
Sie reden kénn-
en. Besser wére
es, Sie Uberzeu-
gen lhr Publi-
kum. Grandios
aber wére, Sie
entziinden bei
den Zuhorern ein
Feuer der Begei-
sterung.”

Metapher

Veranschaulichung
einer Satzaussage
durch einen bild-
haften Vergleich

WWer glaubt,
dass ein Projekt-
leiter Projekte
leitet, der glaubt
wohl auch, dass
ein Zitronenfal-
ter Zitronen
faltet.”
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LULLLLLLY

Paradoxon | Besondere Art des ~Sicher, er
Wortspiels, das auf lebt, aber
einem Scheinwider- seit sein-
spruch basiert em Aus-

scheiden
aus der
Firma ist
er eigent-
lich ein to-
ter Mann.*

Prolepsis Einwandvorausnahme, | ,Man
die insbesondere bei kénnte
polemischen Reden nun natdr-
angewandt wird, um lich be-
die erwarteten Ein- haupten,
wande der Gegner im | dass...!
vorhinein zu entkréaften | Wir halten

dem aber
entgegen,
dass...!

Rhetorische | Scheinfrage, auf die »ind wir

Frage keine Antwort des uns nicht
Publikums erwartet alle darin
wird, dient nur als einig,
Denkanreiz dass...?

Synekdoche | Verkilrzende .Berlin be-
Ausdrucksweise, bei schlieBt
der man bei den Hartz IV.*

Horern voraussetzt,
dass sie verstehen,
was gemeint ist
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UL

Trias

Verkettung von drei
Aussagen, die gleich-
rangig nebeneinander
stehen (,Drei
Argumente auf
einmal.®)

.Konzipier-
en wir un-
sere Rede
logisch.
Artikulie-
ren wir
unsere
Worte
deutlich.
Lassen wir
beim Vor-
trag unse-
ren Kérper
sprechen.
Dann ist
uns der
Erfolg als
Redner
gewiss.”
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Erster Zwischenruf : “Ich kann nur kurze Satze”

Mit diesen Worten trat Franz Mintefering im Frihjahr 2004
vor die Presse, als bekannt geworden war, dass er Gerhard
Schréder als SPD-Parteivorsitzenden ablésen wirde. Einer-
seits spiegelt der Ausspruch Minteferings sicherlich ein ge-
rattelt MaB an Koketterie mit seiner “Arbeiterkarriere” ohne
akademisches Studium wider. Sieht man aber von dieser
Koketterie einmal ab, hat andererseits dieses “lch-kann-nur-
kurze-Satze” durchaus etwas Sympathisches, verspricht es
doch schlicht und ergreifend einen einfachen, klaren und
damit beeindruckenden Sprachstil. Ein solches Versprechen
ist doch verlockend, oder? Wer wirde nicht gern von sich
sagen wollen, dass er mit seinem Sprachstil andere Men-
schen beeindrucken kann?!

Vielleicht werden Sie, lieber Leser, beim Anschauen der vor-
angegangenen Werkzeuge zum sprachlichen Ausdrucks-
vermdgen konkrete Handlungsanleitungen zur Gestaltung
eines guten, beeindruckenden Sprachstils vermisst haben.
Falls dem so sein sollte, lassen Sie uns das Versaumte
doch einfach nun nachholen. Der Autor méchte hierbei gern
sein gesamtes Wissen und seine ganze Erfahrung aus sei-
ner Tatigkeit als Hochschulprofessor in die Waagschale
werfen, denn wer, wenn nicht ein Professor, kdnnte besser
wissen, wie man klug und eindrucksvoll daherredet. Somit
md&chte der Autor Sie nun mit dem “Grundgesetz des profe-
ssoralen Sprachstils” vertraut machen. Dabei handelt es
sich um eine Art ungeschriebener Ehrenkodex, den jeder
Professor, der etwas auf sich halt, natirlich selbstverstand-
lich beachtet. Versuchen Sie, so viel wie mdglich von die-
sem “Grundgesetz” aufzunehmen und ein fulminanter
Sprachstil wird lhnen gewiss sein.

Das kleine “Grundgesetz” ist leicht zu verstehen, da es aus
nur drei Paragraphen besteht:



38

§1

Man versuche, einfache Zusammenhange so kompliziert
wie moglich auszudriicken. Weitgehendes Unverstand-
nis beim Publikum ist oberstes Ziel jeden professoralen
Auftretens.

Von wegen “Ich-kann-nur-kurze-Satze”, schéne Schachtel-
satze sind also gefragt, die man erst zwei- oder dreimal
aufdrdseln muss, bevor man sie versteht. So wie etwa der
Satz eines Geschichtsprofessors, der seinen Studenten vom
Ursprung des Marathonlaufs erzéhlte: “Denken Sie, wie
schon der Krieger, der die Botschaft, die den Sieg, den die
Athener bei Marathon, obwohl sie in der Minderheit waren,
erfochten hatten, verkiindete, nach Athen brachte, starb”.

Zur Erflllung des § 1 tragt es auch ungemein bei, méglichst
viele Hauptworter zu benutzen, am besten solche, die auf
-ung, -heit und -keit enden. Machen wir gleich die Probe
aufs Exempel. Der Anfang der Bibel, also:

“Am Anfang schuf Gott Himmel und
Erde. Und die Erde war wist und leer,
und es war finster auf der Tiefe. Und
der Geist Gottes schwebte auf dem
Wasser.”

(Originallbersetzung von Martin Luther )

Es klingt doch gleich viel besser, wenn wir stattdessen
sagen:
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“Am Anfang erfolgte seitens Gottes so-
wohl die Erschaffung des Himmels als
auch die der Erde. Die letztere war
ihrerseits eine Wiste und Leere, und
es hat auf derselben Dunkelheit ge-
waltet, und Uber den FlUssigkeiten
fand eine Schwebung der Geistigkeit
Gottes statt”.

Um das Unversténdnis beim Publikum im Sinne des § 1
noch weiter zu steigern, empfiehlt es sich auch, die Zuhor-
erschaft durch das Vermeiden von Festlegungen zu ver-
unsichern. Gebrauchen Sie sooft es geht Formulierungen
wie ,koénnte”, ,vielleicht”, ,in etwa”, ,unter Umsténden”,
Leventuell”, ,“mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit” usw.,
um ihr Publikum im Ungewissen zu lassen.

§2

Wenn der Versuch, einfache Zusammenhéange so kom-
pliziert wie méglich auszudriicken, durch den alleinigen
Gebrauch der deutschen Sprache nicht hinreichend ge-
lingt, dann verwende man lateinische Redewendungen.

Der Hintersinn des § 2 liegt auf der Hand: Latein versteht
nur ein Bruchteil der Bevdlkerung, was lage also naher, als
dieses unerschopfliche Potential zum Zwecke der Verun-
sicherung des Publikums anzuzapfen. Wie schén, wenn ein
Redner im Vortrag gleich in medias res geht (fir Nicht-
lateiner: sofort zur Sache kommt) und wenn auch hdchst
zweifelhafte Behauptungen dennoch cum grano salis (wie-
der fUr die Nichtlateiner: mit einem Kérnchen Wahrheit) ge-
sagt werden dirfen. Und ist es nicht beeindruckend, wenn
an Wahlabenden der Wahlverlierer vor laufender Fernseh-
kamera von seinen eigenen Parteifreunden gelegentlich
schon mal mit einem ultra posse nemo obligatur getrdstet
wird?
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So geschehen mit Edmund Stoiber bei der Bundestagswahl
2002, als er am spateren Abend aufgrund veranderter Hoch-
rechnungen erkennen musste, dass er nicht Bundeskanzler
geworden war! (Und noch mal fir die Nichtlateiner: Von
niemandem kann verlangt werden, Unmégliches zu schaff-
en).

Ubrigens: wenn wir schon beim Latein sind, dann versteht
es sich wohl von selbst, dass auch der Gebrauch mdéglichst
vieler Fremdworter (die ihren Ursprung ja oftmals im
Lateinischen haben) einem rhetorischen Vortrag ungemein
gut tut. Auch wenn schon uralt und seit Generationen be-
kannt, gilt immer noch: statt “der dimmste Bauer hat die
dicksten Kartoffeln” sagt sich besser “das maximale Volu-
men subterrarer Agrarprodukte steht in reziproker Relation
zur spirituellen Kapazitit des Produzenten’.

§3

Man gebe sich durch Verwendung méglichst vieler eng-
lischsprachiger Ausdriicke einen “global touch”, um
auch auf diese Weise die Distanz zum Publikum zu ver-
groBern.

Im Klartext: ohne Englisch no chance. Die High Potentials
wissen das langst. Und Sie sollten darlber nicht angry
werden, lieber Leser, sonst outen Sie sich als Freak der Old
Economy! Im Office - wer geht noch ins Biro?- sitzen Sie
doch auch in Meetings und hoffen auf good news, vor allem
in  Win-win-Situations. Im Workshop - selbstverstandlich
open space - gibt das Team den Ton an. Also achten Sie
auch bei der Rhetorik auf ihre Performance, damit’s mit dem
Balancing keine Probleme gibt und die Response stimmt.
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Kommen lhnen, lieber Leser, nun doch leise Zweifel? Der
Autor hofft dies insténdigst, weil es ihm sonst nicht gelungen
ware deutlich zu machen, dass die vorangegangenen Zeilen
nichts weiter als ironische Karikatur waren. Das eingangs
zitierte “Ich-kann-nur-kurze-Séatze” von Muntefering ist zwar
eine (von ihm ja auch absolut gewollte) drastische Ubertrei-
bung, aber es kann zumindest ein Wegweiser in eine ver-
nunftige Richtung sein, was unseren Sprachstil angeht.

Vermeiden wir unnétig lange Schachtelsatze und Wortun-
getime von Hauptwoértern! Verzichten wir auf Gberflissige
Fremdworter und widerstehen wir der Versuchung, mit ent-
behrlichen lateinischen Zitaten und Englisch-Uberfrach-
tungen gléanzen zu wollen. Dann sind wir schon auf einem
guten Weg zu einem besseren Sprachstil. Und schon Nietz-
sche sagte ja: “Den Stil verbessern, das heit den Gedank-
en verbessern und nichts weiter!”
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Dritter Bauabschnitt: Wirkungsvolle
Sprechtechnik

Zur Erinnerung

Was ist zu tun? Die Rede durch den Einsatz der eigenen Stimme
zum ,Klingen*® bringen

Baumaterial: - deutliche Aussprache
- ansprechende Betonung
- dialektfreie Sprache
- Sprechzésuren

Werkzeug Nr. 9: Der Dialekt-Hobel

Zur Einstimmung in dieses Werkzeug mdéchte der Autor
Ihnen eine kleine Begebenheit schildern, die er vor einiger
Zeit auf einem Kongress erlebt hat: Im Hauptteil der Veran-
staltung stand eine Reihe von Fachreferaten auf dem Pro-
gramm. Es begann ein Redner, von dessen Sprechweise
her man unschwer erkennen konnte, dass er wohl aus Nord-
deutschland stammen musste: keinen Dialekt, fehlerfreies
und absolut einwandfreies Hochdeutsch. Als nachstes kam
ein Fachkollege an die Reihe, der seinen Vortrag mit einem
kleinen Seitenhieb auf seinen Vorredner eréffnete: ,Liebe
Kolleginnen und Kollegen, bekanntlich gilt zwar:
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It's nice
to be a PreiB,
but it's higher
to be a Bayer’,

um dann seinen gesamten Redebeitrag in lupenreinem Ba-
yerisch zu halten. SchlieBlich erklomm der Abschlussredner
das Rednerpult. Seine ersten Worte waren: ,Verehrte Anwe-
sende, es mag schon sein,

It’s nice

to be a Prei3

and it’s higher

to be a Bayer.

But the best you can denk
is to be a Mittelfrank.”

Es versteht sich von selbst, dass dann eine Rede in schon-
stem Fréankisch folgte, die selbst dem frankischen Kabaretti-
sten Frank Marcus Barwasser alias Erwin Pelzig zur Ehre
gereicht hatte.

Was denken Sie, lieber Leser? Zeigt diese kleine Anekdote
eher einen gelungenen Umgang mit Dialekten oder haben
die Redner sprachlich eher véllig daneben gegriffen? Die
Reaktionen in der Pause des oben geschilderten Kongress-
es waren jedenfalls sehr kontrovers, die Palette der Mei-
nungsauBerungen reichte von voélliger Zustimmung (“das
war mal eine tolle Abwechslung, hat richtig Farbe rein ge-
bracht”) bis hin zu vélliger Ablehnung (“war ja ‘ne echte Zu-
mutung, dieses Kauderwelsch, denen hatte man das Wort
entziehen sollen, wenn die noch nicht mal richtig deutsch
kénnen”). Die Kongressteilnehmer aus unserem Beispiel
spiegeln eine klassische Kontroverse der Rhetorik wieder.
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Es geht um die polarisierende Frage : Wie halten wir's mit
Dialekten?

. Dialekt: “JA!” Weil: Man soll sich zu seiner
Herkunft bekennen bzw. seine
Heimat nicht verleugnen — Dia-
lekte zeugen von einer bunten
Vielfalt der deutschen Sprache
- Dialekte werden gern gehort -
reines Hochdeutsch wirkt so
steif und férmlich

oder

. Dialekt: “NEIN!”  Weil: Es klingt so kleinkariert,
so provinziell, so gar nicht
nach “Global Player” - Dialekte
sind manchmal nur schwer ver-
standlich - Dialekte erzeugen
oftmals Ablehnungshaltungen,
nach dem Motto “ach, du lieber
Gott, ein Bayer, Sachse, Hess-
e, Ostfriese etc.”

Statt in eine akademische, ja gar philosophische Diskussion
dieser beiden Grundpositionen einzusteigen, gilt zun&chst
einmal ganz einfach: Reden Sie entsprechend lhrer Ziel-
gruppe! Wenn der Ur-Bayer auf einer Jahreshauptversamm-
lung des Trachtenvereins Vilshofen im Herzen von Nieder-
bayern sprechen soll, dann stellt sich die Frage nach der
Vermeidung der bayerischen Mundart ja wohl nicht wirklich
ernsthaft. Soll derselbe Redner Ubermorgen aber vor dem
Bérsenclub in Hannover (zehn bis zwanzig Kilometer sid-
westlich davon spricht man angeblich das reinste Hoch-
deutsch) sprechen, dann ..., tja was eigentlich dann? Soll er
dann binnen zwei Tagen versuchen, den ihm eigenen und in
vielen Jahren gepflegten Dialekt abzulegen? Selbst wenn er
es wollte, es wirde ihm kaum gelingen. Also was tun?
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An dieser Stelle setzt unser Werkzeug an. Wir haben es den
“Dialekt-Hobel” genannt, weil es ebenso wie ein Hobel bei
einem Holzwerkstiick die scharfen, unschénen Ecken und
Kanten des Dialekts glatt hobeln soll, dabei aber trotzdem
das eigentlich Schéne eines jeden Dialekts nicht beschadigt,
genauso wie ein Hobel beim Holz ja beispielsweise auch
nicht die schéne Maserung oder urspriingliche Formgebung
des Werkstiicks ausléscht. Um die Gebrauchsanleitung fur
den Dialekt-Hobel richtig verstehen zu kénnen, sollten wir
zuvor noch einen kurzen Blick auf ein ganz typisches Cha-
rakteristikum von Dialekten werfen.

Schauen wir uns folgende Alltagssituation an: Zwei Freunde
treffen sich vor einem groBen Einkaufscenter. Einer von den
beiden hat gerade einen Plattenspieler (ja, Sie haben richtig
gelesen, die gibt’s jetzt manchmal wieder) aus einem Son-
der-Nostalgieangebot ergattert. Er sagt zu seinem Freund:

“Gugg mal, den hab isch gekooft, der war
so ginstisch, koof Dir doch ooch eenen!*

Darauf der andere Freund:

“Nee, isch koof mir keenen, isch hab scho
ee Pladdenspieler daheem, des wér ja dann
dobbelt gemobbelt.”

Im Fernsehen muissten wir jetzt vielleicht Untertitel in
deutsch einspielen, und da misste es dann heiBen:

“Sieh’ mal, den habe ich gekauft, der war so
glnstig, kauf’ Dir doch auch einen! Nein, ich
kauf’ mir keinen, ich hab’ schon einen Pla-
ttenspieler zuhause, das wére ja dann do-
ppelt gemoppelt.”

Und nun lieber Leser machen Sie bitte folgendes Experi-
ment: Sprechen Sie die zwei Satze der beiden Freunde
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einmal laut nach, am besten in Gegenwart einer anderen
Person. Ich wette eine gute (!) Flasche Wein darauf, dass
lhr Gegenuber spontan ein “Hey, séchsisch, das kannste
aber gut nachmachen” oder etwas Ahnliches von sich gibt.
Wie kann das gehen, wenn Sie doch (das sei fir dieses
Experiment unterstellt) gar kein waschechter Sachse sind?

Hier tritt eine Wesensart von Dialekten zutage, die sich u.a.
Kabarettisten gern zunutze machen, wenn Sie Dialekte imi-
tieren wollen. Jeder Dialekt ist durch einige “Schlusselreiz-
komponenten” gekennzeichnet, die das Typische dieses
Dialekts ausmachen. In aller Regel sind es nur ganz wenige
solcher SchlUsselreizkomponenten, die bereits ausreichen,
damit ein Dialekt als eindeutig sachsisch, bayerisch, hess-
isch etc. wahrgenommen wird. Als Faustregel gilt:

Drei bis maximal finf Schlisselreizkomponenten
machen uber 80 % der Wirkung eines Dialekts aus.

In unserem Beispiel der beiden Freunde mit dem Platten-
spieler bedeutet dies bezogen auf den sachsischen Dialekt
z.B.:

Schliisselreizkomponente 1: 00 statt au (koofen, ooch statt
kaufen, auch )

Schliisselreizkomponente 2: ee statt ei (eenen, daheem
statt einen, daheim)

Schliisselreizkomponente 3:  Weiche Zischlaute (isch, nisch
statt ich, nicht)

Schliisselreizkomponente 4: Weiche Doppelkonsonanten,
oder wie es der séchsische Ka-
barettist Bernd Lutz-Lange
ausdrickt : “Die Weeschen be-
siechen die Hardden”, zu deu-
tsch: Die Weichen besiegen
die Harten (dobbelt gemobbelt
statt doppelt gemoppelt)
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Wie gesagt, drei bis fiinf solcher Schliisselreizkomponenten
gilt es auszumachen! Und manchmal ist es sogar nur eine
einzige Schllsselreizkomponente, die schon klar werden
lasst, um welchen Dialekt es sich handelt (Pensionswirtin
zum Urlaubsgast bei der Bedienung am Frihstickstisch:
“Megns oa Oa odr zwoa Oa?”, im Bayerischen wird ei zu
0a, also: “Mdchten Sie ein Ei oder zwei Eier?”).

Diese Wesensart von Dialekten machen wir uns fir das
Werkzeug des Dialekt-Hobels zunutze. Es gilt, die wesent-
lichen Schlisselreizkomponenten (quasi die scharfen Ecken
und Kanten) eines Dialekts zu identifizieren und zu glatten
(quasi abzuhobeln). Denn in Umkehrung der obigen Faust-
regel gilt: Wenn nur drei bis finf Schllsselreizkomponenten
Uber 80% der Wirkung eines Dialekts ausmachen, dann wird
mit dem “Abhobeln” dieser drei bis finf Schllsselreizkompo-
nenten auch Uber 80% der Wirkung eines Dialekis ge-
dampft. Die verbleibenden 20% bewirken jene Sprachklang-
farbung, die z.B. einen Bayern noch immer als solchen
erkennen lasst, die aber durch ihre Unaufdringlichkeit (die
scharfen Ecken und Kanten sind ja glattgehobelt) im Ohr
des Zuhdrers sympathisch klingt.

Nach unserem Ausflug in die Welt der Dialekte wird nun die
Gebrauchsanleitung fiir den Dialekt-Hobel klar erkennbar:



Die scharfen Ecken
und Splitter erkenn-
en:

Den Hobel an den
Ecken und Splittern
ansetzen:

Identifizieren Sie die zentralen
Schllsselreizkomponenten |hres
Dialekts:

Beschranken Sie sich dabei auf drei
bis maximal fiinf Komponenten, kei-
nesfalls mehr (denken Sie an die 80
% Faustregel!)

Machen Sie sich fiir die gefundenen
Schllisselreizkomponenten die hoch-
deutsche Version bewusst:

Achten Sie fortan bei den gefunden-
en Schlusselreizkomponenten be-
wusst auf die Verwendung der hoch-
deutschen Version, beginnend bei
einem ersten konkreten Redeanlass
fortlaufend Uber weitere ,rhetorische
Marksteine“ der néchsten Zeit (z. B.
demnéchst anstehende Prasenta-
tionen) bis hin in lhren sprachlichen
Alltag.




49
Werkzeug Nr. 10: Die Intonations - Regler

owORo o

oo 1%

Sicher haben Sie diese Situation auch schon erlebt, egal ob
als Student in einer Vorlesung oder als Zuhérer bei einer
Fachprasentation im Unternehmen oder als Besucher einer
x-beliebigen Versammlung: Sie sind gekommen, um einem
spannenden Vortrag zu lauschen und eigentlich finden Sie
das Thema des Vortrags auch hochinteressant, aber irgend-
wie mittendrin in der Veranstaltung schrecken Sie auf ein-
mal innerlich auf und merken, dass Sie dem Redner schon
langere Zeit gar nicht mehr zugehért haben. Sie waren Uber-
all und nirgends mit Ihren Gedanken, nur nicht beim Vortra-
genden und beim Thema. Am Ende gehen Sie mit einem
unguten Geflhl nach Hause, entweder weil Sie glauben,
etwas verpennt zu haben oder weil Sie die vergeudete Zeit
reut.

Solche oder ahnliche Situationen sind ein sicheres Indiz da-
fir, dass der Redner sich gegentber seinem Publikum zu-
mindest fahrlassig, manchmal sogar vorsétzlich, strafbar
macht. Er redet gleichbleibend leise, auf einer Stimmhdhe
ohne erkennbare Unterschiede in der Betonung (also
“‘mono”ton!) und mit immer gleicher (meist zu schneller)
Sprechgeschwindigkeit. Was bleibt dem Zuhérer denn da
noch anderes Ubrig, als den Kampf gegen das Einschlafen
aufzugeben und in das abzutauchen, was der Osterreichi-
sche Managementtrainer Roman Braun einmal sehr treffend
als “Denk-Emigration” bezeichnet hat. Dabei ist die Stimme
das kostbarste Geschenk, Uber das ein Redner Uberhaupt
verfigt. Die Stimme eines jeden einzelnen Menschen auf
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dieser Welt ist einzigartig. Kein Mensch auf der Erde hat die
gleiche Stimme wie ein anderer. Unsere Stimme ist wie un-
ser Fingerabdruck oder unser genetischer Code: sie macht
uns unverwechselbar und sie verleiht uns vor allem eine
Fahigkeit, namlich die Fahigkeit, die Emotionen anderer
Menschen zu berUhren. Dazu ein kleines Experiment (in
mannlicher und weiblicher Version):

Mannliche Version: Setzen Sie sich an einem schénen
Sommertag in ein StraBencafe und schauen Sie zunédchst dem
sommerlichen Treiben zu. Richten Sie Ihr Interesse dabei ins-
besondere auf vorbeischlendernde oder im Café platzneh-
mende Frauen. Wenn lhnen eine dieser Frauen ein bisschen
sympathisch erscheinen sollte, wagen Sie einen kleinen Flirt-
versuch, indem Sie die Frau ansprechen. Falls Sie Gliick
haben und die Flirt-Auserwahlte lhnen antwortet, achten Sie
einmal ganz bewusst auf die Emotion, die die Stimme dieser
Frau in lhnen auslést. Sie werden feststellen, dass unabhéng-
ig vom Inhalt des Gesagten (also egal ob “Ja, ja wirklich
schénes Wetter heute” oder “OK, sparen wir uns das Vorge-
plankel, zu Dir oder zu mir?”) eine ganze Palette von Emo-
tionen allein durch die Wahrnehmung der Stimme hervor-
gerufen werden kann, etwa :

e extrem positiv (“Mir wird schwinde-
lig, boah, was fiir eine Frau!”)

e extrem negativ (der Alt-Lateiner
wirde sagen “Oh si tacuisses”, zu
deutsch “Oh wenn Du doch ge-
schwiegen hattest”)

e eine Fille von Nuancierungen zwi-
schen den beiden Extremen (z.B.
erregend, warmherzig, herrisch,
sauselnd, gereizt, kihl, frostig, un-
sicher, schichtern, gehemmt, ar-
gerlich, &ngstlich, liebevoll, lach-
end, hochnasig, verschworerisch u.
v.a.m.)
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Weibliche Version: Gleiche Versuchsanordnung, jedoch
ersetzen Sie “Frau” durch “Mann” und
“die Flirt-Auserwahlte” durch “der Flirt-
Auserwéhlte”.

Wir erkennen: die Stimme macht “Stimmung”, die mensch-
liche Stimme ist - wie es der Altmeister der Rhetorik im
deutschsprachigen Raum Heinz Lemmermann sagt - die Kili-
maanlage fir die Seele. Aus intensiven wissenschaftlichen
Untersuchungen wissen wir heute:

Ein Redner beeinflusst sein Publikum

e zu 7 % durch das Gesagte (Inhalt der Rede)
e zu 38 % durch seine Stimme
e zu 55 % durch seine Korpersprache.

Der Mensch glaubt - unbewusst - immer zuerst dem
Korper und erst dann dem Gesagten!

Somit ist die Stimme also eines der machtvollsten Instru-
mente des Redners; wir sollten uns daher die Wirkungs-
weise dieses Instruments klar verdeutlichen, um die Stimme
bewusst zur positiven Gestaltung einer Rede einsetzen zu
kénnen.Hier setzt unser Werkzeug an. Wir haben es “die
Intonations-Regler” genannt. Mit “Intonation” stellen wir be-
wusst eine Assoziation zur Musik her. Wer vom Rhetorik-
Novizen zumindest zum Rhetorik-Gesellen (vom Rhetorik-
Meister ganz zu schweigen) aufsteigen will, dem muss es in
Fleisch und Blut Ubergehen, dass rhetorisches Sprechen
eben “Musizieren mit der Stimme” bedeutet.

Nicht umsonst deuten ja auch alle Wortbegriffe im Zusammenhang mit
dem Gebrauch der Stimme genau auf dieses “Musizieren” hin (so sprech-
en wir z.B. vom Klang der Stimme, von der Betonung - da steckt das Wort
Ton drin! -, von der Stimm-Melodie bzw. von der Stimm-Modulation,
wobei das Wort Modulation eben urspriinglich aus der Musiksprache
stammt). In Ergdnzung zum Begriff der Intonation nennen wir unser Werk-
zeug “Regler”, weil es dhnlich wie bei einer Stereoanlage verschiedene
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Einstellungsmdglichkeiten gibt, um den Klang der Stimme zu beeinfluss-
en. Werfen wir einen ersten Blick auf die drei grundsatzlichen Einstell-
ungsmoglichkeiten:

1. Hohen-/Tiefen-Variationen

Rhetorischer Variationsspielraum

Alltags-
Variationsspielraum

personlicher personliche personlicher
Bass Normal-Stimmlage Tenor
Bariton

(mannliche Version)

Rhetorischer Variationsspielraum

Alltags-
Variationsspielraum

personlicher personliche personlicher
Alt Normal-Stimmlage Sopran
Mezzosopran

(weibliche Version)

Abbildung 2: Héhen-/Tiefenregler (ménnliche und weibliche Version)
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Die erste Einstellungsmdglichkeit betrifft die Regulierung der
Hbhen und Tiefen in der persénlichen Stimmlage. Im All-
tagssprechen nimmt jeder von uns automatisch und unbe-
wusst seine personliche Normal-Stimmlage ein. Ausgehend
von dieser Normalstimmlage variieren wir unsere Héhen
und Tiefen beim Sprechen zwar standig, sonst klange
unsere Stimme ja monoton wie Betgesange von gregoria-
nischen Mdnchen. Flr den rhetorischen Auftritt sollten wir
diesen Variationsspielraum aber ausweiten. Es gilt, den
personlichen Bass und Tenor (in der mannlichen Version)
bzw. den persénlichen Alt und Sopran (in der weiblichen
Version) auszuloten und die so erweiterte stimmliche Band-
breite flr das rhetorische Sprechen zu nutzen.

Probieren Sie die Héchst- und Tiefstwerte Ihrer persdnlichen
Stimmlage gleich einmal aus: Sie finden lhren persénlichen
Bass/Tenor/Alt/Sopran leicht, indem Sie lhre Stimme beim
Sprechen eines Textes heben bzw. senken und zwar so
hoch bzw. so tief, bis Sie glauben, Sie missten jetzt in ein
“Singen” Ulbergehen. Diese Grenzen zum “Singenwollen”
markieren die HOchst- bzw. Tiefstwerte Ihrer persdnlichen
Sprechstimmlage.

2. Tempo-Variationen

Die zweite Einstellungsmdglichkeit bezieht sich auf die
Sprechgeschwindigkeiten. Ebenso wie bei den eben be-
trachteten Stimmlagen hat jeder Mensch eine individuelle
Normal-Sprechgeschwindigkeit, die er unbewusst beim All-
tagssprechen einnimmt. Um dieses Normaltempo herum er-
streckt sich wiederum ein Alltags-Variationsspielraum, der
fir rhetorische Zwecke auszuweiten ist. Wir haben fir die-
sen Regler bewusst nicht nur drei (langsam, mittel, schnell)
sondern funf (von largo bis vivace) Abstufungsmaéglichkeiten
gewahlt, um den mdglichen Facettenreichtum beim rhetori-
schen Sprechen noch deutlicher aufzuzeigen.
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Allzu sehr steckt dem Autor hier die Praxiserfahrung aus
jahrelangem Rhetoriktraining in den Knochen, wonach die
meisten Menschen beim Redenhalten ihr Publikum gerade-
zu nerven, indem sie ihre Sprechgeschwindigkeit um kein
Jota andern. Die Bezeichnungen der Tempi sind auch hier
wieder bewusst der Musik entlehnt, um den Rhetorik-Inter-
essierten auch hier wieder bewusst daran zu erinnern, dass

rhetorisches Sprechen “Musizieren” bedeutet.

Rhetorischer Variationsspielraum

Alltags-
Variationsspielraum

Normal + Tempo

v

Largo Adagio Moderato Allegro Vivace
(breit, (ruhig, (maBig (schnell) (sehr

sehr langsam) schnell) schnell,
langsam) lebhaft)

Abbildung 3: Tempo — Variationen
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3. Lautstarke-Variationen

Die dritte Einstellungsmdglichkeit nimmt die Lautstéarke
menschlichen Sprechens ins Visier. Die Grundkonstruktion
auch dieses Reglers ist lhnen aus den beiden vorange-
gangenen Reglern schon bekannt. Und auch die wiederhol-
ten Anleihen aus den Begrifflichkeiten der Musik werden Sie
nun nicht mehr Uberraschen.

Rhetorischer Variationsspielraum

Alltags-
Variationsspielrau

Normal |- Tempo

Pianissimo Piano Mezzoforte Forte Fortissimo
(sehr leise) (leise) (mittel-laut) (laut) (sehr laut)

Abbildung 4: Tempo - Variation

Wir kdnnen nun abschlieBend zur Gebrauchsanleitung des
Werkzeugs der “Intonations-Regler” schreiten:



Hoéhen-Tiefen - Regler ’

Loten Sie die Hoéchst- und Tiefstwerte lhrer persénlichen
Stimmlage aus!

Erweitern Sie ausgehend von Ihrer Normal-Stimmlage
kontinuierlich lhren Héhen-/Tiefen-Variationsspielraum,
beginnend bei einem ersten konkreten Redeanlass fort-
laufend Uber weitere ,rhetorische Marksteine® der nachs-
ten Zeit (z.B. demnéchst anstehende Présentationen) bis
hin in Ihren sprachlichen Alltag!

Beachten Sie dabei die Top Five der H6hen-/
Tiefenvariation:

Lassen Sie an Satzenden lhre Tonhéhe nach
unten gehen!
Lassen Sie am Ende einer Frage lhre Tonhdhe
nach oben gehen!
Verandern Sie |hre Tonhdhe (nach oben oder nach
unten gleichermaBen mdglich) bei einem thema-
tischen Positionswechsel, also z. B.
- bei Gegenlberstellungen (pro und contra,
einerseits und andererseits etc.)
- beim Wechsel zwischen Vergangenheit
und Zukunft
- beim Zitieren Anderer
- beim Wechsel zwischen Beispiel und Ver-
allgemeinerung
Vermeiden Sie eine permanent extrem hohe Stimm-
lage (wirkt ,nervig“, gespannt, argerlich, manchmal
auch angstlich)
Vermeiden Sie eine permanent extrem tiefe Stimm-
lage (wirkt altvéterlich, selbstgefallig, in den Bart
brummend).




1. Loten Sie die Hoéchst- und Tiefstwerte lhrer persénlichen
Sprechgeschwindigkeit aus!

2. Erweitern Sie ausgehend von Ihrer Normalsprechge-
schwindigkeit kontinuierlich Ihren Tempo-Variations-
spielraum, beginnend bei einem ersten konkreten Rede-
anlass fortlaufend Uber weitere ,rhetorische Marksteine*
der nachsten Zeit (z.B. demnéchst anstehende Prasen-
tationen) bis hin in lhren sprachlichen Alltag!

3. Beachten Sie dabei die Top Four der Tempovariation:

Widerstehen Sie der weit verbreiteten Tendenz, bei
rhetorischen Auftritten eher schneller als in lhrer
Normalgeschwindigkeit zu sprechen!

Achten Sie darauf, dass Ihr Normaltempo der
Redesituation angemessen ist (bei einer Trauerrede
wohl langsamer und gemessener als bei einer
politischen Wahlkampfrede)!

Sprechen Sie besonders wichtige Gedanken Ihrer
Rede bewusst langsamer aus, damit das Publikum
auch angemessene Zeit zur Verarbeitung dieser
Gedanken hat!

Sprechen Sie umso langsamer, je gréBer der Raum
ist, in dem Sie die Rede halten!
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Lautstéarke - Regler ’

1. Loten Sie die Hoéchst- und Tiefstwerte lhrer persén-
lichen Sprechlautstarke aus!

2. Erweitern Sie ausgehend von lhrer Normalsprechlaut-
stérke kontinuierlich lhren Lautstarke-Variationsspiel-
raum, beginnend bei einem ersten konkreten Redean-
lass fortlaufend Uber weitere ,rhetorische Marksteine*
der nachsten Zeit (z.B. demnéachst anstehende Préasen-
tationen) bis hin in lhren sprachlichen Alltag!

3. Beachten Sie dabei die Top Three der Lautstarke-
variation:

* Heben Sie besonders wichtige Gedanken Ihrer Re-
de durch eine Variation lhrer Lautstarke hervor (wo-
bei gleichermaBen ein Anheben oder Absenken der
Lautstarke mdoglich ist; oftmals erzeugt scheinbar
paradoxerweise ein extremes Leiser-Werden eine
besondere Aufmerksamkeit beim Publikum).

e Passen sie die Normal-Lautstédrke dem thematisch-
en Anlass lhrer Rede an (bei einem abendlichen
Reisebericht am Kaminfeuer sicher eher leiser als
bei einem dramatischen Verschwdrungsappell an
die Mitarbeiter auf einer Betriebsversammlung).

e Achten Sie darauf, lhre Normal-Lautstérke auf die
zahlenméaBige GroBe des Publikums bzw. die Um-
gebung einzustellen (nichts ist peinlicher als der
Zuruf Jauter aus dem Publikum).
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Werkzeug Nr. 11: Das rhetorische Time-Out

Lieber Leser, zu Beginn der Erlauterung dieses Werkzeugs
darf ich Sie wieder zu einem kleinen Experiment einladen:

Wenn Sie demné&chst mal wieder vor einem gréBeren
Publikum sprechen missen (z.B. als Student im Hérsaal
vor Kommilitonen bei einem Referat oder als Mitarbeiter
eines Unternehmens auf einer Betriebsversammlung
oder...oder...), dann wird Ihnen in aller Regel folgende
Situation begegnen: Sie treten vor lhr Publikum und es
herrscht im Raum zunachst eine allgemeine Unruhe.
Eine vollig normale Situation zu Redebeginn. Nehmen
Sie nun Ihre Rednerposition ein und sprechen Sie zu-
nachst einmal absolut nichts! Halten Sie dieses Schwei-
gen mindestens zehn Sekunden durch (diese Zeit wird
Ihnen subjektiv wie eine Ewigkeit vorkommen!) Seien
Sie eisern, sprechen Sie auf gar keinen Fall (was die
meisten Redner nicht kdénnen, Sie halten dem psy-
chischen Druck nicht stand und beginnen zu reden, um
fur sich selbst ein Stressventil zu 6ffnen!). Sammeln Sie
Ihre Zuhorer lediglich mit einem freundlichen “Augen-
griff” (siehe dazu das Werkzeug Nr. 1 in diesem Buch!)
Im Laufe dieser zehn Sekunden werden Sie merken, wie
die anfangliche Unruhe im Publikum langsam verebbt,
bis schlieBlich absolute Stille eintritt. Wenn Sie jetzt
noch die mentale Kraft aufbringen, etwa weitere finf Se-
kunden zu schweigen, dann wird lhnen eine nie fir
maoglich gehaltene gespannte Aufmerksamkeit gewiss
sein. Sie kénnen die beriihmte Stecknadel fallen héren!
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Was zeigt uns dieses Experiment? Schweigen ist ein macht-
volles Mittel zur Steuerung des Publikums, und zwar ein oft-
mals verkanntes Mittel! Die meisten Redner glauben, ihr Pu-
blikum in kritischen Situationen durch immer intensiveres
und heftigeres Sprechen beeinflussen zu missen, dabei
ware ein kurzfristiges Schweigen zur rechten Zeit das weit-
aus kraftvollere Instrument.

Wenn schon Schweigen zu Beginn einer Rede so ein-
drucksvolle Reaktionen nach sich ziehen kann, um wie viel
mehr missen dann erst wohlgesetzte Pausen im eigentlich-
en Verlauf der Rede bewirken kénnen?! Unser Werkzeug,
mit Pausen bzw. Schweigen beim rhetorischen Auftritt rich-
tig umgehen zu kdénnen, haben wir in Anlehnung an ein-
schlagige Ballsportarten (z.B. Handball, Basketball) das
“rhetorische Time-Out” genannt.

Ein “Time-Out” bringt im Sport allen Beteiligten einen
konkreten Nutzen. So kdnnen etwa die spielenden Mann-
schaften kurzzeitig ausruhen und Luft schépfen, die nachst-
en Spielziige noch einmal gedanklich durchgehen und unter
Umstéanden sogar die Spieltaktik kurzfristig verandern. Auch
dem Publikum n(tzt die Pause: die Zuschauer kdnnen
“Dampf ablassen”, die vorangegangene Spielphase erst mal
verdauen, eventuell miteinander diskutieren und voller zu-
satzlicher Spannung auf die Fortsetzung des Spiels hinfie-
bern. Nicht anders ist es in der Rhetorik.
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Ein gelegentliches “Time-Out” benbtigt

e der Redner

- um Atem zu holen

- um seine nachsten Gedanken zu fassen

- um Reaktionen des Publikums zu beob-
achten

- um ein ggf. zu schnelles Sprechtempo zu
drosseln

- um ggf. wieder Ruhe im Publikum herzu-
stellen (siehe oben)

- um Zasuren zwischen inhaltlichen
Gliederungsabschnitten zu verdeutlichen

e das Publikum

- um das bisher Gehdrte gedanklich zu
verarbeiten

- um ggf. einige “Brocken verdauen zu
kénnen” (z.B. Provokationen, schlechte
Nachrichten, aber auch unerwartete positive
Uberraschungen)

- um ggf. untereinander diskutieren zu
kénnen

- um neugierig zu werden auf die Fortsetzung
der Rede.

Wie schon im Sport, so erhéht auch in Redesituationen ein
Time-Out die Spannung beim Publikum enorm. Folglich
sollte der rhetorisch versierte Sprecher das Time-Out be-
wusst zur Gestaltung der Dramaturgie seiner Rede einsetz-
en. Werfen wir deshalb auf der nachsten Seite einen Blick
auf die Gebrauchsanleitung des Werkzeugs des “Rhetor-
ischen Time-Outs”:



62

Spuren Sie die ,Zasuren“in lhrer
Rede auf! Diese befinden sich
insbesondere am Ende

e des Warming ups

e der Hinflhrung zum
Thema

e des Fahrplans

e wichtiger Teilabschnitte
des Hauptteils

e des gesamten Hauptteils

e der Kernbotschaft(en) im
Schlussteil vor Beginn des
Finale furioso

Lassen Sie sich jeweils am
Satzende solcher Zasuren Zeit
und machen Sie eine
INTERPAUSE
(Pause zwischen den Séatzen)

Spiiren Sie die dramatischen
Spannungsgipfel Ihrer Rede
auf und fihren Sie lhr Publikum
auf diese Spannungsgipfel hin,
indem Sie durch Time-Out die
Neugierde steigern!

Lassen Sie sich mitten im Satz
Zeit und machen damit eine

INTRAPAUSE
(Pause innerhalb des Satzes)

N

<

drei Sekunden).

¢ Achten Sie darauf, dass die Pause lang genug ist
(mindestens zwei bis drei Sekunden)

¢ Bedenken Sie, dass lhnen selbst die Zeitspanne
zwar sehr lange erscheint, dass aber das Publikum
die Pause sehr viel kiirzer erlebt. ,Disziplinieren“ Sie
sich falls nétig zur richtigen Pausenlénge, indem Sie
gedanklich (aber natirlich nicht laut!) ,einundzwanzig
- zweiundzwanzig - dreiundzwanzig“ zahlen (ent-
spricht bei normalem Sprechtempo etwa zwei bis

¢ Unterstlitzen Sie Ihr rhetorisches Time — Out durch
adaquate Koérpersprache (z. B. fragende Blicke, ver-
schworerische Mimik, veranderte Kérperhaltung etc.)
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Zweiter Zwischenruf: ,,Ein guter Wein zur rech-
ten Zeit.....“

...... der Zunge schenkt Geschicklichkeit.“ Was haben ein
Lugana 2002 aus der Weinkellerei Ca'dei Frati und eine
deutliche Aussprache gemeinsam? Nein, nein, nicht was Sie
jetzt vielleicht spontan denken: Je mehr man sich dem Wein
hingibt, desto mehr und undeutlicher lallt man....nein, nein,
ganz anders!

Lieber Leser, Hand auf's Herz, wer hatte etwa nicht schon
folgende oder ahnliche Situationen erlebt: Hat nicht friiher in
der Schule der Deutschlehrer schon immer gesagt, man
solle gefalligst mal die Zahne auseinander nehmen, um
deutlicher zu sprechen? Und hat nicht der Professor im Hor-
saal Sie vor versammelter Kommilitonenschar schon mal
lacherlich gemacht, indem er Ihr Referat zwar fachlich ge-
lobt, Ihnen gleichzeitig aber noch “gute Entwicklungspoten-
tiale in Ihrer Artikulationsfahigkeit” bescheinigt hat? Und
sind Sie in der Firma von Kollegen nicht ab und zu schon
mal mitten im Satz durch ein zaghaftes “Entschuldigen Sie
bitte, kdnnten Sie das noch mal kurz wiederholen, ich hab’
Sie akustisch nicht ganz verstanden” unterbrochen worden?
(wobei “akustisch nicht verstanden” durch die Blume gesagt
wohl heiBen sollte “mein Gott, Dein Nuscheln kann wirklich
keine Sau verstehen”).

Wenn lhnen dies alles fremd ist, dann gehéren Sie zu den
glucklichen 10% der Bevdlkerung, die auf Anhieb die Auf-
nahmeprifung jeder Theaterschauspielschule bestehen
wirden, weil undeutliche Aussprache fir Sie kein Thema ist.
Falls Sie sich aber doch in den obigen Zeilen zumindest ein
bisschen wiederentdecken und Sie unseren Ausfihrungen
zur wirkungsvollen Sprechtechnik bis hierher interessiert
gefolgt sind, beschleicht Sie vielleicht eine leise Enttdusch-
ung, hatten Sie doch insgeheim gehofft, etwas zu diesem
“Tabuthema” der Rhetorik zu erfahren.
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Und mdglicherweise hatten Sie sogar ein Werkzeug erwar-
tet, ganz im Sinne der Intention dieses Buches. Nun, ge-
mach, es wird sich gleich richten!

Der erste Schritt zu einer klaren und deutlichen Aussprache
ist leicht getan: beschaffen Sie sich (falls nicht ohnehin vor-
handen) eine gute (!) Flasche Wein. Ich persdnlich empfehle
zur Zeit einen Lugana 2002 aus der Kellerei Ca’ dei Frati in
Sirmione. Ein SpitzenweiBwein vom Sidostufer des Garda-
sees und dennoch sehr erschwinglich (die Flasche etwa acht
Euro). Keinesfalls wirde ich aber bestreiten, dass nicht auch
ein guter Chianti mit Gallo-Nero-Etikett oder ein klassischer
Bordeaux oder schlieBlich auch ein ehrlicher Chardonnay
aus den jungen aufstrebenden Weinnationen wie Chile oder
Australien die gleichen guten Dienste leistet. Nur eines sollte
es bitte nicht sein: ein mit viel Schwefelzusatz haltbar ge-
machter Konsumwein (also bitte keine 5-Liter-Pulle Lam-
brusco oder eine 1,5-Liter-Flasche sidtiroler Bauerntrunk zu
1,39 € und schlieBlich auch nicht der 0,99 € teure Tetra-
Pack VerschnittweiBwein aus verschiedenen Anbaugebieten
der Staaten der Européaischen Gemeinschaft.

Mit der strikten Ablehnung von geschwefelten Billig-Konsum-
weinen sind wir gleich beim zweiten Schritt auf dem Weg zu
einer deutlichen Aussprache. GenieBen Sie lhre gute Fla-
sche Wein an einem schénen, stressfreien Abend im Kreise
lhrer Familie oder mit guten Bekannten. Seien Sie gewiss,
dass Sie am nachsten Morgen keine Kopfschmerzen er-
leiden missen, da Sie ja einen nicht geschwefelten Wein
verkosten (denn nur der Schwefelzusatz ist in den meisten
Fallen fir den Kater am Morgen danach verantwortlich, es
sei denn, Sie nehmen unverhaltnismaBig groBe Mengen des
Rebensaftes zu sich). Das Wichtigste aber ist: heben Sie
den Korken der Weinflasche gut auf!
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Und nun kommt der Kern der Sache: Nehmen Sie am
nachsten Tag in einer stillen Stunde den besagten Wein-
korken und fUhren Sie ihn in den Mund, indem Sie ihn genau
zwischen lhre Z&hne platzieren. Und nun beginnen Sie ganz
normal zu sprechen, irgendwelche ganz banalen Alltags-
satze. Sie werden merken, dass es lhnen am Anfang sehr
schwer fallt, sich dermaBen ,gehandicapt® klar und verstand-
lich zu artikulieren. Sie missen schon ein gehériges MaB an
Sprechakrobatik aufbringen, damit man Sie einigermaBen
gut versteht: die Z&hne sind jetzt — zwangsweise bedingt
durch den Weinkorken — ohnehin auseinander (lhr friherer
Deutschlehrer hatte nun seine Freude an Ihnen), lhre Zunge
findet nun bestmdgliche Anschlage, damit Sie sich verstand-
lich machen kénnen und auch mit dem Bequemlichkeits-
verschlucken von Wortendungen ist es nun nicht mehr weit
her. Deshalb ist das Sprechen mit Weinkorken ein klassisch-
es Instrument in jeder guten Rhetorikausbildung.

Und dbrigens: Wenn Sie nach einer gewissen Einlibungszeit
Alltagssétze so leidlich sprechen kénnen, dirfen Sie sich an
die hohe Schule des Weinkorkensprechens heranwagen:
sprechen Sie doch einmal die einschlagig bekannten
Zungenbrecher (also z.B. Fischers Fritze fischte frische
Fische — frische Fische fischte Fischers Fritze). Wenn Sie
das hinkriegen, wird man an lhrer Artikulationsfahigkeit nie
mehr AnstoB nehmen.
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Vierter Bauabschnitt: Bewusste Korpersprache

Zur Erinnerung

Was ist zu tun?: Die Rede durch die ,Macht der Kérpersprache
Uber zusétzliche Kommunikationswege an das Pu-
blikum senden

Baumaterial: - Mimik
- Gestik
- Bewegung
- Blickkontakt

Werkzeug Nr. 12: Der kleine Pablo Picasso

Haben Sie schon einmal einen Gebardensprachdolmetscher
live erlebt? Gebardensprachdolmetscher sind fachkundige
Mittler zwischen hérbehinderten Menschen (insbesondere
Gehorlosen) und Hoérenden. Wer jemals Gebardensprach-
dolmetscher in Aktion gesehen hat, der kann gar nicht an-
ders, als allerhdchsten Respekt vor dem Kénnen dieser
Menschen zu haben. Das eigentlich Faszinierende daran ist:
die Gebéardensprache ist ein vollwertiger Ersatz fir die
sprachliche Kommunikation. Gibt es einen eindrucksvolleren
Beweis dafir, wie sehr Menschen allein durch Gestik “mit-
einander reden” kénnen?
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Wie erbarmlich mutet dahingegen oftmals die Gestik von
Rednern bei einem Vortrag an. Achten Sie einmal bewusst
bei den nachstbesten Gelegenheiten darauf (und sei es
einfach nur in den abendlichen Fernsehnachrichten, wenn
Ausschnitte aus den Reden von Politikern gezeigt werden).
Mit Sicherheit werden Sie die folgenden Stereotypen vor-

finden:

¢ Den Karatekampfer: Schlagt immer dann, wenn er

e Den Auktionator:

¢ Den Pastoral-
referenten:

glaubt bei vermeintlich beson-
ders wichtigen Séatzen dyna-
misch wirken zu missen, ener-
gisch mit der Handkante von
oben nach unten auf das Red-
nerpult, so als wolle er dieses
karatemaBig mit einem Hand-
kantenschlag zerteilen (Para-
debeispiel : Oskar Lafontaine).

Gleicht im Prinzip dem Karate-
kampfer, schlagt aber statt mit
der Handkante mit der geball-
ten Faust kontinuierlich auf’s
Rednerpult (eben wie ein Auk-
tionator mit seinem Hammer
bei einer Versteigerung).

Betreibt gar keine Gestik, son-
dern steht mit gefalteten Han-
den wie ein Pastor bzw. Pfarrer
vor seiner Gemeinde dem Pu-
blikum gegentber.

- Katholische Version: die
Hande sind flach zum Gebet
gefaltet.

- Evangelische Version: die
Hande sind zum Gebet inei-
nander gefaltet.
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Den Gefangnis-
insassen:

Den Schattenboxer:

Den Schleusen-
warter:

Betreibt ebenfalls keine Gestik,
hat stattdessen seine Hande

hinter dem  Rlcken ver-
schrankt, folglich eine leicht
nach vorn gebeugte Korper-
haltung und lauft dann mei-
stens in dieser Haltung beim
Vortrag noch auf und ab wie
ein Verbrecher beim t&glichen
Spaziergang im Geféngnishof.

Teilt bei besonders wichtigen
Passagen seiner Rede wuch-
tige Schlage mit der Faust
nach schrdg oben in die Luft
aus.

Betreibt wiederum keine Ge-
stik, lehnt sich stattdessen mit
den Armen weit Uber das Red-
nerpult vor (als lehnte er sich
uber ein Brickengelander und
plauderte mit jemand, der un-
ten mit einem Boot féhrt).

Der Gebardensprachdolmetscher und die eben beschrie-
benen Nicht- bzw. Vulgéargestikulierer markieren die Extrem-
punkte einer breiten Skala von gestischen Artikulationsmég-
lichkeiten. Dass wir dem Nichtgestikulierer eine Absage
erteilen, versteht sich von selbst. Wir erinnern dazu wieder
an die Macht der Korpersprache, die um ein Vielfaches
kraftvoller wirkt als das alleinige gesprochene Wort. Der
Redner wirde sich also schlicht und ergreifend eines
méachtigen Kommunikationskanals berauben, wenn er auf
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Gestik verzichten wirde. Schon allein deshalb (und nicht
nur, weil es auch ein VerstoB gegen die gute Etikette ist)

gilt:

e die Hande nicht in die Hosentaschen
o keine verschrankten Arme und Hande.

Zwar hat jeder Mensch eine ihm ganz eigene “Sicherheits-
haltung”, was das Ruhen von Handen und Armen in jenen
Momenten angeht, wenn “es absolut nichts zu gestikulieren
gibt” (dazu gleich mehr), und in diesen Momenten kénnen
die Hande durchaus einmal auch verschrankt sein. Es ist
aber wichtig, diese Sicherheitshaltung so gut es geht auf-
zugeben, um Hande und Arme frei zu bekommen fir die
gestische Kommunikation.

Auch vor den oben in Beispielen beschriebenen Vulgéar-
gestikulierern sei gewarnt. Wuchtige Handkantenschlage
oder Faustschlage auf’'s Pult bzw. in die Luft zeugen nur
oberflachlich betrachtet von Dynamik. In Wirklichkeit nimmt
das Unterbewusstsein des Publikums solche und &hnliche
Gesten eher negativ auf. Zu solchen Gesten zahlen z.B.
auch der erhobene Zeigefinger oder der direkt auf die Zu-
hérer gerichtete Fingerzeig. Und schlieBlich auch der Ge-
brauch von rhetorischen Stich- und Schlagwaffen muss an
dieser Stelle genannt werden: Millionen von Rednern in aller
Welt bedrohen ihr Publikum tagtéaglich mit virtuellen Stichen
und Schlagen, die von Kugelschreibern oder &hnlichen
Utensilien in ihrer Hand ausgehen. Der rhetorisch geschick-
te Redner enthalt sich solcher Gesten, es sei denn natdrlich,
die negative Wirkung auf das Publikum ist beabsichtigt.

Nun soll zwar der Redner auch nicht dem Extrem des Ge-
bardensprachdolmetschers nacheifern. Einerseits werden
die meisten Menschen diese Kunst nie beherrschen, ander-
erseits ist bei der Gestik auch jede Form der Ubertreibung
zu vermeiden.
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Wohl aber zeigt uns das Bild des Gebardensprachdolmet-
schers eins auf: Gestik bedeutet, in einer Zeichensprache
zu kommunizieren. Ein guter Redner entwickelt seine per-
sOnliche Zeichensprache zum Dialog mit dem Publikum. Er
zeichnet bzw. malt das Gesprochene, um es fiir sein Publi-
kum sichtbar zu machen. Er wird mit seinen Handen und
Armen in diesem Moment zu einem Maler, der seine
Zuhorer (die gleichzeitig ja auch Zuschauer sind) mit Bildern
verzaubert.

Allerdings ist er ein abstrakter Maler, er zeichnet nicht jeden
Grashalm genau gegenstandlich ab, sondern er umrei3t mit
wenigen markanten Pinselstrichen das Wesentliche, eben
das, was ausreicht, damit es das Publikum als das zu er-
kennende Bild wahrnimmt. Wer jemals Picassos wohl be-
rihmtestes Werk “Guernica” gesehen hat, wird verstehen,
warum wir unser Werkzeug “der kleine Pablo Picasso”
nennen. Zwar erscheint das Gesamtwerk auf den ersten
Blick sehr komplex, bei genauerem Hinsehen aber erkennt
man, dass es Picasso gelingt, mit ganz einfachen Bild-
elementen alle Geflihle gegen die Grausamkeit des Krieges
beim Betrachter zu wecken. Und darum geht es auch bei
der rhetorischen Gestik: der Redner wird zu einem ab-
strakten Maler, zu einem “kleinen Pablo Picasso”, der ein-
fache Bilder malt, die vom Publikum dennoch sofort verstan-
den werden.

Um das Handwerk eines “kleinen Pablo Picasso” zu be-
herrschen, gilt es nur wenig zu beachten. Dieses Wenige
allerdings sollte dem Redner “in Fleisch und Blut” Uber-
gehen, soll heiBen, er sollte bei der Anwendung gar nicht
mehr bewusst dartber nachdenken missen (so wie auch
Picasso seine Werke “aus dem Moment” heraus geschaffen
hat und dabei nicht mehr Gber Grundregeln der Bildge-
staltung nachdachte). Deshalb beschranken wir unsere
Gebrauchsanleitung bewusst auf ein magisches Viereck,
was es beim gestischen Malen zu beachten gilt:
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Malen Sie mit den Handen und Armen das

Gesprochene zu einem abstrakten Bild

z.B.: @,,Ich will es unterstreichen . . .“

Zeichnen Sie mit Daumen und Zeige-
finger einen waagerechten Strich in den
Raum!

@,,Ich will es auf den Punkt bringen . . .“

Deuten Sie mit dem Zeigefinger von
oben nach unten bewegend auf einen
imaginaren Punkt am Boden!

Zuerst zeigen, dann
sagen!

Setzen Sie Gestik
und Wort geringfugig
zeitversetzt ein. Ge-
ben Sie der Zeichen-
sprache einen mini-
malen Vorsprung,
das weckt die Auf-
merksamkeit lhres
Publikums!

Die GroBe des
Bildes mit den drei

Armgelenken

gestalten!

¢ Publikum bis zu 4
Personen:
Gestik aus den
Finger- und Hand-
gelenken heraus

e Publikum bis zu 10
Personen:
Gestik aus den Ell-
bogen - Gelenken
heraus

e Publikum ab 10
Personen:
Gestik aus den Schul-
tergelenken heraus

Langsam !

Keine hektischen Bewegungen, nicht nervos
<herumfuchteln®
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Werkzeug Nr. 13: Der kleine Oleg Popov

“Mehr als 40 Jahre braucht ein Clown schon, bis er das
richtige Gesicht bekommt”
(Oleg Popov)

Da spricht einer, der es wissen muss! Wer, wenn nicht Oleg
Popov, einer der groBten Clowns unserer Zeit, kébnnte uns
profunder Auskunft geben, wenn es ums Mienenspiel bzw.
die menschlichen Gesichtszlige geht. Der heute 73jahrige
geht seinem Beruf (nein, seiner Berufung!) noch immer mit
vollem Engagement bei Auftritten in aller Welt nach. Nicht
Wenige sagen sogar, er sei mit seinem Schaffen und seiner
Kunst am Zenit seiner Karriere angelangt - auf dem Hoéhe-
punkt seines Wirkens mit 73! Und jemand wie Oleg Popov,
der Uber Jahrzehnte hinweg tagtaglich viele Stunden lang
seine Mimik trainiert hat, um so unterschiedliche Stimmung-
en wie kindliche Freude, Beleidigtsein, Traurigkeit u.v.a.m.
dem Publikum glaubhaft vorspielen zu kénnen, gibt unum-
wunden zu: es dauert mehr als 40 Jahre, bis man das men-
schliche Mienenspiel, wenn man es denn willentlich beein-
flussen will, im Griff hat.

Vor dem Hintergrund dieser Erfahrung beschleicht uns ein
ungutes Gefuhl, wenn wir die einschlagigen Rhetorik-Lehr-
bicher unserer Zeit zum Thema Mimik befragen. Da werden
allerlei - ohne Zweifel gutgemeinten! - Ratschlage gegeben,
wie man denn eine “effiziente” und “erfolgreiche” Mimik ge-
stalten soll. Ein Beispiel:
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“Ldcheln, ldcheln, ldcheln! Sie kénnen nie zu viel davon
geben. Da gibt es keinen goldenen Mittelweg, sondern nur
das Maximum. Doch achten Sie darauf: die Zuhdrer wollen
nicht dieses starre Ldcheln, das aus dem Hirn kommt,
sondern das warme, sympathische direkt aus lhrem Herzen,
welches sich immer wieder neu auf lhrem Gesicht formiert.”

Entgegen der ublichen Praxis des wissenschaftlichen Ar-
beitens verschweigen wir den Autor dieses Zitats bewusst,
denn es geht uns hier absolut nicht darum, einen Autor in
die Pfanne zu hauen oder gar lacherlich zu machen. Die zi-
tierten Zeilen sind vielmehr symptomatisch fast fur die gan-
ze Zunft der Rhetorik-Trainer: da ist man wacker bemuht,
passable Rezepte fir das “Machen” von Mimik zu verschrei-
ben, aber einmal ketzerisch gefragt:

e  Wie “macht” man denn das “warme, sympathische”
Lacheln?

e Und wie “kriegt man es denn hin”, dass es nicht das
“starre, aus dem Hirn kommende” Lacheln ist?

e Und wie “bewerkstelligt” man es, dass sich das “war-
me” Lacheln “immer wieder neu auf dem Gesicht
formiert™?

Wer nicht zum billigen Grimassenschneider verkommen will,
sondern seine Sache ernst nimmt wie Oleg Popov (klingt
paradox, aber fir die wirklich groBen Clowns wie eben Oleg
Popov oder Charlie Rivel war das Clownsein eine ernste
Angelegenheit), der muss erkennen, dass man Mimik nicht
auf die Schnelle “machen” kann. ,Das Gesicht ist der Spie-
gel der Seele”, so sagt Oleg Popov weiter. Wenn es denn
also Uberhaupt eine “Stellschraube” fir authentische men-
schliche Gesichtsziige gibt, dann ist es also wohl die men-
tale Einstellung (zum Publikum, zur Redesituation, zum The-
ma, zu sich selbst), die dann Uber die Mimik flir den Be-
trachter “drauBBen” sichtbar wird.
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Wir widerstehen an dieser Stelle somit bewusst allen Ver-
lockungen der Rhetorik-Trainergilde, irgendwelche Anlei-
tungen oder ein Werkzeug zum “Machen” von Mimik anzu-
preisen. Unser Werkzeug ist hier eher eine Handreichung,
die Handlungsempfehlungen zum “Unterlassen” gibt.

Es geht darum, dass ein guter Redner in Bezug auf das Mie-
nenspiel seiner Gesichtszliige die Erfahrung und die Philo-
sophie Oleg Popovs verinnerlicht: dass namlich die bewuss-
te Steuerung der Mimik jahrzehntelanges Training brauchte
und dass es statt dessen sinnvoller ist, auf seinen “Seelen-
zustand” zu achten, der sich dann authentisch im Gesicht
des Menschen widerspiegelt. Was seine Mimik betrifft, muss
ein Redner also ein kleines bisschen wie Oleg Popov sein,
weshalb wir unser Werkzeug auch “der kleine Oleg Popov”
genannt haben. Die Gebrauchsanleitung liest sich ver-
gleichsweise rasch und einfach. Und dennoch ist das “In-
Fleisch-und-Blut-Ubergehenlassen” dieser Anleitung viellei-
cht eines der schwierigsten Kapitel der Rhetorik Gberhaupt.

1. Verzichten Sie auf ein ,Machen” von Mimik. Ver-
trauen Sie lhrer unbewussten Kérpersprache, sie

gt nie!

l

2. Machen Sie sich lhre mentalen Einstellungen tran-
sparent. Ihre Mimik ist der (unbewusste) Spiegel
dieser Einstellungen! (Beachten Sie dazu die
Werkzeuge Nr. 15 und Nr. 16!)
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Werkzeug Nr. 14: Der Bewegungs-Kompass

N

Haben Sie in letzter Zeit mal wieder bewusst darauf ge-
achtet, wie Sie gehen oder stehen? Nein? Dann sollten Sie
es spatestens jetzt mal wieder tun. Denn mit dem Gehen
und Stehen eines Redners ist das so eine Sache: der eine
steht vor seinem Publikum wie zur Salzsdule erstarrt, keine
Bewegung, keine Dynamik, fast méchte man mit Schillers
Lied von der Glocke sagen: "Festgemauert in der Erden”.
Der andere verféllt ins entgegengesetzte Extrem: er lauft vor
seinem Publikum auf und ab, als ginge es darum, Kilome-
tergeld zu verdienen. Sehr beliebt ist dabei der “Walk of
Tiger”: der Redner versucht dabei, den hinter Gitterstéaben
hin und her laufenden Tiger zu kopieren. Wenn der Vortra-
gende diesen “Tigergang” nun noch mit der gestischen
Haltung des “Geféngnisinsassen” kombiniert (Hande auf
dem Rucken verschrankt, siehe dazu unser Werkzeug “Der
kleine Pablo Picasso”), gerat die Bewegung des Redners zu
einer kabarettreifen Leistung.

Doch wie steht und l&uft man denn nun beim rhetorischen
Auftritt richtig? Ein Blick in einschlagige Ratgeber der Rhe-
toriktrainergilde lasst uns hier eher wieder etwas schmun-
zeln. So wird z.B. zur Bewegung gelegentlich allen Ernstes
der “Capewalk” empfohlen. Das ist jene Gangart, wo sich
der Korper aufrecht strafft, der Blick waagrecht geradeaus
aufs Ziel gerichtet und mit raumgreifenden Schritten los-
marschiert wird, so dass Supermans Mantel gedanklich auf
den Schultern hinterher weht. Ein beeindruckender Gang!
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Zum richtigen Stehen liest man schon mal eine akribische
Anleitung der folgenden Art: FiiBe leicht gewinkelt in einem
Abstand von 15 cm aufsetzen, die Knie leicht gebeugt, aber
nicht durchgedrlckt lassen, das Gewicht zwischen beiden
FlBen ausbalancieren und zur Erhéhung der Standfestigkeit
minimale Pendelbewegungen nach links und rechts aus-
fOhren. Ein Brlller in jedem Rhetorikseminar mit Kamera-
Videotraining! Glaubt jemand allen Ernstes, dass ein Redner
in der “Echtsituation” solche akribischen Stehanleitungen
befolgt? Wahrend er gerade in voller Konzentration einen
Kerngedanken mit dem rhetorischen Stilmittel eines Chias-
mus vortragt und dabei noch ganz bewusst auf die richtige
Intonation und Gestik achtet?

Wirklich brauchbare Handlungsanleitungen zum Stehen und
zur Bewegung missen praktikabler sein. Hier ist wieder ein-
mal Werkzeug-Charakter gefragt. Wir haben unser Werk-
zeug an dieser Stelle den “Bewegungs-Kompass” genannt,
weil es eigentlich nur zwei Wechseldimensionen (und damit
vier Richtungen wie beim Kompass) gibt, denen die Bewe-
gung beim rhetorischen Auftritt folgen kann:

1. Der Wechsel zwischen Nahe und Distanz zum
Publikum

Bewegung ist eine kraftvolle kdrpersprachliche Még-
lichkeit, Nadhe oder Distanz zum Publikum herzu-
stellen (Nahe durch Zugehen aufs Publikum, Distanz
durch Entfernen vom Publikum). Dabei sollte der
Redner aber unbedingt die drei unbewussten
Schutzwélle des Menschen achten:
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e naher als einen halben Meter lassen wir ohne
Gegenwehr nur unsere Intimpartner an uns ran

e zwischen 0,5 und 1,5 Meter dirfen sich uns
Menschen nahern, mit denen wir auBerhalb un-
serer Intimkontakte persénlich zu tun haben,
z.B. Mitarbeiter im Vier-Augen-Gesprach

e zwischen 1,5 und 4 Meter haben wir es mit
Menschen zu tun, mit denen wir losen gesell-
schaftlichen Kontakt pflegen

e alles ab 4 Meter ist problemlos, weil im Gefahr-
enfall genligend Zeit zur Flucht bleibt.

2. Der Wechsel zwischen zwei inhaltlich-thema-
tischen Positionen

Solche Positionen kénnen z.B. sein:

e Einleitung und Schluss

e Kontakt mit Einzelnen / Kontakt mit dem gan-
zen Publikum

e Pround Contra

e Beispiele und Verallgemeinerung

e Zwischenfragen erwinscht/Zwischenfragen
unerwinscht

e Vortrag / Diskussion
u.v.a.m.

Wir kénnen damit nun einen Blick auf die Gebrauchs-
anleitung des “Bewegungs-Kompass’ “ werfen:
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Thematische

Nahe zum Publikum Position 2, z.B.:

Thematische
Position 1, z.B.:

e Schluss
e Einleitung N e Keine Zwi-
e Zwischen- schenfragen
fragen e Contra
e Pro e Verallgemei-
e Beispiele nerungen
e Kontakt zum e Kontakt mit
Einzelnen dem ganzen
e Vortrag Publikum
o e Diskussion
° °
° °

Distanz zum Publikum

1. Drlicken Sie Nahe und Distanz zum Publikum sowie un-
terschiedliche thematische Positionen bewusst durch un-
terschiedliche Standorte im Raum aus. Bewegung heif3t
dann: Veranderung dieser Standorte!

2. Achten Sie beim kérpersprachlichen Wechsel zwischen
unterschiedlichen Positionen auf langsame, wohl dosier-
te und nicht zu ruckartige Bewegungen!

3. Achten Sie beim Wechsel zwischen N&he und Distanz
zum Publikum auf die drei ,unbewussten Schutzwélle
des Menschen®!
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Dritter Zwischenruf: “Schau mir in die Augen,
Kleines!”

Wer denkt da nicht sofort an die Schluss-Szene im Kultfilm
Casablanca - zumindest in der nicht ganz korrekten deut-
schen Ubersetzung. Humphrey Bogart verabschiedet sich,
und der Abschied verhindert, dass die Liebe ihre Erfillung
findet. Unerflllte Liebe macht diese Szene zu einem Kia-
ssiker, ein “Augenblick” im wahrsten Sinne dieses Wortes
wird Filmgeschichte.

Es gibt im Kontakt zwischen Menschen nichts Kraftvolleres
als eben Augenblicke. Weder ein gesprochenes Wort noch
der Klang einer Stimme und auch nicht eine bewegende
Geste kdnnen der Macht eines Augenblicks das Wasser
reichen (Sie erinnern sich: Menschen werden beeinflusst zu
7% durch das Gesagte, zu 38% durch die Stimme und zu
55% durch die Korpersprache, und innerhalb der Kérper-
sprache ist es der Blickkontakt, der die groBte Wirkung auf
unser Gegeniber zeigt). Wenn Sie wollen, machen Sie doch
dazu bei nachstmdglicher Gelegenheit ein kleines Experi-
ment:

Warten Sie einen Anlass ab (oder flhren Sie ihn herbei), wo
Sie mit einer Gruppe von Menschen zusammen sind und wo
Sie die Rolle z.B. eines Diskussionsleiters haben. Stellen
Sie aus dieser Rolle heraus einem Menschen aus dieser
Gruppe eine Frage oder fordern Sie ihn zu einem Diskuss-
ionsbeitrag auf (“Was meinen Sie denn dazu?”). Schauen
Sie lhrem Diskussionspartner wahrend der Antwort in die
Augen, warten Sie das Ende der Antwort ab und richten Sie
dann lhren Blick in die Augen eines benachbarten Diskuss-
ionsteilnehmers! Sagen Sie dabei aber kein einziges Wort!
Nur Ihr Blickkontakt wandert zum Nachbarn!
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Sie kénnen sicher sein, dass der besagte Nachbar dann
beginnen wird, seine Auffassung zu der zuvor gestellten
Frage darzulegen. Verfahren Sie, wie gehabt: schauen Sie
dem Antwortenden in die Augen und wenn er mit seinem
Diskussionsbeitrag fertig ist, lassen Sie Ihren Blickkontakt
zum nachsten Sitznachbarn in der Runde wandern. Wieder-
um sprechen Sie kein Wort! Auch dieser Dritte im Bunde
wird nun - obwohl ja streng genommen ungefragt - seine
Meinung zur urspriinglichen Frage kundtun. Wenn Sie z.B.
20 Menschen im Raum haben, kénnen Sie auf diese Weise
20 Menschen zum Sprechen bewegen, und das alles nur
mit Augenblicken, ohne zwischendurch ein einziges Wort
gesprochen zu haben.

Wir sehen: wir kénnen Menschen mit Blicken regelrecht
fihren. Aber Blicke kdnnen noch viel mehr. Sie kénnen
Menschen statt fihren auch “ver’fiihren (nicht umsonst ist
der Augenkontakt beim Flirten so aufregend), Blicke kénnen
Menschen ermuntern, auffordern, begeistern, begehren und
verlangen lassen, erstarren lassen, verunsichern, verangsti-
gen, traurig machen, witend machen, lachen lassen und
vieles, vieles mehr. Ware es da nicht schon, wir hatten wie-
derum ein Werkzeug zur Hand, mit dem wir je nach Situ-
ation die gewunschten Blicke “machen kdnnen”? Nun gut,
wenn’s unbedingt sein soll, dann schauen wir dazu mal in
die Trickkiste der Rhetoriktrainer rein.

Da wird z.B. oft empfohlen, man solle seine Augenkontakte
gleichmaBig verteilen und dazu mit dem Kopf dem Muster
eines groBen “W”s folgen, das man durch das Auditorium
zieht. Andere Empfehlungen sprechen davon, jeweils einem
“W” einen Blick auf die Zuhérerpositionen ganz rechts und
ganz links auB3en (die ja bei einem “W” ausgespart bleiben)
folgen zu lassen, bevor mit einem erneuten “W” begonnen
wird.
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Kénnen Sie sich vorstellen, lieber Leser, wie bescheuert ein
Redner auf sein Publikum wirken muss, der seinen Kopf
standig einem imaginaren “W” folgend hin und her wiegt und
diese Schaukelbewegungen jeweils durch einen dynamisch-
en “Rasenmaherblick” (von ganz rechts nach ganz links und
wieder zurlick) unterbricht?

Ein anderer Ratschlag aus der Trainertrickkiste ist das “Eye
of the Tiger”. Hier geht es darum, mit etwas zusammenge-
kniffenen Augen vor sein Publikum zu treten (“schauen Sie
ein bisschen gefahrlich, wie ein Tiger”), um damit bewusst
die Augenbrauen zu senken, weil gesenkte Augenbrauen
positive Emotionen beim Betrachter auslésen. Okay, es
stimmt schon, hochgezogene Augenbrauen vermitteln einen
anderen Eindruck (eher fragend, angstlich, unsicher), aber
deshalb mit dem “Eye of the Tiger” auftreten und zwar “ge-
macht”, also véllig unabhangig vom authentischen eigenen
Mentalzustand? Eine eher groteske Vorstellung, mal ganz
abgesehen davon, dass kein Redner dieser Welt das Tiger-
auge voll durchhalten kann. Viel zu stark sind die Emotio-
nen, die ihn wahrend des Verlaufs seiner Rede unbewusst
“packen” (ausgehend vom Publikum, dem Thema, der Re-
desituation und von ihm selbst) und seine Augen werden
diese Emotionen untrtglich widerspiegeln.

Nein, ein Augenblick taugt nicht fir irgendwelche Tricks. Wir
kénnen unserem Auge nicht befehlen “guck gefélligst
freundlich und sympathisch, damit ich beim Publikum gut
riberkomme”, wenn wir gleichzeitig vor Lampenfieber “die
Hosen voll haben”. Da hilft es schon eher, wenn wir an un-
seren letzten Flirt zurickdenken. Wann, lieber Leser, haben
Sie zuletzt geflirtet? Erinnern Sie sich daran! Rufen Sie sich
ins Gedachtnis zurlck, wie es war! Wie Sie Ihr “Flirtopfer”
schon lange vor der eigentlichen Kontaktaufnahme beob-
achteten, wie Sie sich an die Frau bzw. den Mann ran-
pirschten, wie Sie einen ersten Blick der bzw. des Ange-
beteten erhaschten, wie Sie die ersten Worte zu ihr bzw. zu
ihm sprachen, wie lhnen Steine der Erleichterung vom
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Herzen fielen (weil |hr Gegenidber auf lhren Flirtversuch
reagierte, und zwar positiv!), wie das Gesprach auf einmal
spielerisch leicht in Gang kam (nachdem das Eis erst mal
gebrochen war), wie Sie jetzt voll und ganz “den Moment mit
ihr” bzw. ,ihm* lebten (Ihre Umgebung also Uberhaupt nicht
mehr wahrnahmen), wie Sie lhrem “Fang” immer &fter und
tiefer in die Augen blickten, wie Sie... (okay, wir beenden an
dieser Stelle unsere kleine Gedankenreise zurtick in lhren
letzten Flirt, wobei es dem Leser an dieser Stelle ja unbe-
nommen bleibt, das Biichlein erst mal zuzuklappen und vor
dem Weiterlesen noch eine Weile in seinen Erinnerungen zu
schwelgen).

Wenn Sie bei diesem Flirt in lhre eigenen Augen hétten
blicken kdnnen, was héatten Sie gesehen? Genau jene “vom
Herzen kommende sympathische Warme”, die so mancher
Rhetoriktrainer so gerne mit allerlei Tricks herbeizaubern
méchte! Und warum ist das so? Weil sie den Flirt gewollt
haben, weil Sie ihn mit aller Macht herbeigesehnt haben,
weil Sie es kaum erwarten konnten, dass es losgeht. Sicher,
Sie hatten Lampenfieber, rasendes Herzklopfen und fir ei-
nen kurzen Moment wéaren Sie am liebsten noch davonge-
laufen. Aber dennoch héatten Sie um keinen Preis auf den
Flirt verzichten wollen. Zu machtig waren Neugierde, Aben-
teuerlust, Sehnsucht, Eroberungsdrang u.v.a.m.

Auch Rhetorik ist ein bisschen wie Flirten. Rhetorik ist nicht
einfach nur “eine Rede halten” oder “zu Leuten sprechen”.
Ein guter Rhetoriker zu sein bedeutet auch, Lust zu haben
auf einen “Flirt mit dem Publikum”: es schon vorher zu beob-
achten, sich ranzupirschen, das Herzklopfen zu verspuren,
einen ersten Blick zu erhaschen, die ersten Worte zu
sprechen in erwartungsvoller Vorfreude auf die Reaktion,
von da an ganz und gar “den Moment mit dem Publikum zu
leben” (d.h. nichts anderes mehr wahrzunehmen), die Blicke
immer 6fter und intensiver ans Publikum zu richten usw.,
usw.
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Flirten und Rhetorik haben vieles gemeinsam. Und eins ist
gewiss: der Redner, der mit seinem Publikum flirtet (womit
aber wirklich die hohe Kunst des Flirtens gemeint ist und
keinesfalls eine irgendwie billige und plumpe Anmache!),
braucht sich um seine Blickkontakte und seine Augenaus-
strahlung keine Gedanken zu machen. Der fasziniert sein
Publikum mit Augenblicken &hnlich wie Humphrey Bogart in
der eingangs erwahnten Filmszene aus Casablanca.
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Flnfter Bauabschnitt: Mentale Einstellung

Zur Erinnerung

Was ist zu tun? Die richtige ,Chemie” zum Publikum finden und den
rhetorischen Auftrag als ,Mission“ verstehen
Baumaterial: - Selbstbilder/Fremdbilder
- Aristotelische Rednerrolle der Moderne

Werkzeug Nr.15: Das Publikums-Sensometer

Wir haben uns nun in unserem Werkzeugkasten durch alles
das durchgekampft, was wir in der Rhetorik “machen” kénn-
en. Und dennoch sind wir - scheinbar paradox - mit unseren
Werkzeugen noch nicht ganz fertig. Wir gelangen an eine
Thematik, die alle vorangegangenen Teile “durchdringt”.
Insofern beschlieBt diese Thematik recht logisch den Kreis-
lauf des Pentagramms der rhetorischen Kompetenz (siehe
dazu auch nochmals die entsprechende Ubersicht in der
Einflhrung). Worum geht’s konkret?

Kennen Sie folgende Situation nicht auch? Ein Redner
spricht und eigentlich macht er seine Sache recht gut. Fast
kénnte man meinen, er hat unseren Werkzeugkasten so
richtig beherzigt. Die Rede ist ganz passabel konzipiert, der
Vortragende Uberzeugt mit guter Sprechtechnik und sché-
nem Sprachstil und auch die Kérpersprache stimmt.
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Und dennoch will sich irgendwie nicht die richtige Stimmung
einstellen. Beim ersten Hinsehen kénnte man gar nicht so
genau sagen, woran es denn liegt, aber es gibt eine Reihe
von verdachtigen Indizien: im Publikum herrscht jenes
Schweigen, das alles andere ist als die von Rednern immer
so ersehnte, gespannte ruhige Aufmerksamkeit. Es ist viel-
mehr dieses peinliche Schweigen, diese Atmosphare, wo
zwar Ruhe herrscht, wo man aber am liebsten schamvoll zu
Boden schauen méchte. Nur manchmal tauschen die Zu-
hérer untereinander fragende Blicke aus. Gelegentlich
schallt ein Rauspern durch den Raum, das die merkwurdige
Stille wenigstens etwas ertraglicher macht. Recht bald
nimmt natlrlich auch der Redner diese heiklen Symptome
wahr, er lasst sich verunsichern und die Rede misslingt.

Was ist passiert? Der Schlissel zur Lésung liegt im ge-
nauen Hinhéren auf einige Formulierungen, die der ober-
flachliche Horer vielleicht zunachst gar nicht bewusst wahr-
nimmt, die aber dennoch sehr verraterisch sind. Hatte der
Redner nicht u. a. gesagt: “Ich soll heute hier zu Ihnen
sprechen Uber...” und “Ich entschuldige mich schon jetzt bei
Ihnen, falls Sie akustisch nicht alles verstehen sollten, aber
ich bin heute stimmlich etwas indisponiert” sowie “Einige
Schaubilder, die ich sonst gern verwende, habe ich heute
angesichts des doch sehr heterogenen Zuhérerkreises lie-
ber weggelassen” usw.

Der Redner gibt mit solchen oder ahnlichen Formulierungen
- meist unbeabsichtigt - etwas Uber seine mentale Einstell-
ung zum Publikum preis. Die obigen Séatze héatten im Klar-
text auch lauten kénnen: “Mein Gott, ausgerechnet vor Euch
Loosern muss ich heute sprechen” (veréchtliche Einstellung
zum Publikum) bzw. ”Hoffentlich steh’ ich das alles hier
durch” (angstliche Einstellung zum Publikum) bzw. "Meine
Schaubilder far Euch? Perlen vor die S&ue geworfen!”
(Uberheblich-arrogante Einstellung zum Publikum).
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Wie gesagt, meistens sind diese Botschaften nicht bewusst
beabsichtigt. Aber das hilft wenig. Die real vorhandene men-
tale Einstellung zum Publikum sorgt dafir, dass diese Bot-
schaften dennoch gesendet werden.

Ein guter Redner muss sich also seiner mentalen Einstell-
ung zum Publikum bewusst werden. Wenn die mentale Ein-
stellung “stimmt”, dann kommt auch im Publikum die richtige
“Stimmung” auf und es gibt an dieser Baustelle keinen
weiteren Handlungsbedarf. Stimmt die mentale Einstellung
aber nicht, dann muss der Redner Uberprifen, ob und ggf.
wie er sie andern kann. Und im Extremfall muss er vielleicht
sogar entscheiden, lieber einmal nicht in den Ring zu stei-
gen, jedenfalls solange nicht, bis seine geistige Haltung dem
Publikum gegentber wieder “stimmiger” ist.

Zur Klarung der mentalen Einstellung verwenden wir ein
Werkzeug, das seinen Ursprung in der ,Transactional Analy-
sis” des Amerikaners Eric Berne, einem der herausragend-
sten Vertreter der Humanistischen Psychologie hat (Eric
Berne ist einem breiten Leserkreis in Europa durch seinen
Bestseller ,Was sagen Sie, nachdem Sie guten Tag gesagt
haben? - Eine Einfihrung in die systemische Transaktions-
analyse” bekannt geworden). Konkret basiert unser Werk-
zeug auf Berne’s Darstellung der sogenannten “Lebenspo-
sitionen”; wir haben diese Darstellung fir die Zwecke der
Rhetorik entsprechend modifiziert.

Ein erster Blick auf das unten abgebildete Werkzeug zeigt,
dass der Redner zunéachst eine einfache Uberprifung leist-
en muss. Ist seine Grundeinstellung zu sich selbst o.k. (Ja/
Nein) und ist seine Grundeinstellung zum Publikum o.k. (Ja/
Nein)? Hieraus ergeben sich vier Kombinationsmdglichkei-
ten, die in den einzelnen Quadranten abgebildet sind:
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1. Ich bin o.k. / Publikum ist o.k.
Situation der Partnerschaft. Redner und Publikum
sind ein Team. Es herrscht stérungsfreie Kommuni-
kation.

2. Ich bin o k./ Publikum ist nicht o.k. _
Situation der subjektiv empfundenen Uberlegenheit.
Es herrscht gestérte Kommunikation.

3. Ich bin nicht o.k. / Das Publikum ist o.k.
Situation der subjektiv empfundenen Unterlegenheit.
Es herrscht gestérte Kommunikation.

4. Ich bin nicht o.k. / Das Publikum ist nicht o.k.
Situation der Resignation. Es herrscht gestérte Kom-
munikation.

Diese vier Quadranten markieren die unterschiedlichen
mentalen Einstellungen zum Publikum. Um diese Einstell-
ungen plastischer sichtbar werden zu lassen, finden Sie in
jedem Quadranten eine etwas “markige” Umschreibung.
Aus der jeweiligen Umschreibung wird wohl auch ohne wei-
tere Worte deutlich, wie sich die jeweilige “Chemie” zum
Publikum gestaltet. Weil eben diese “Chemie” zum Publikum
etwas sehr Sensibles ist, haben wir unser Werkzeug das
“Publikums-Sensometer” genannt.

AbschlieBend hier nun die Gebrauchsanleitung:



88

Ich bin o. k.
(2) Jchbinder 4 (1) ,lchbin
King, lhr kompetent,
seid die lhr seid
Wiirste, kompetent,
hab’ich's wir sind ein
noétig?” Team!®
Das Pub- Das Pub-
likum ist < » likum ist
nicht o. k. o. k.
(4) ,Ich bin (3) ,Ich armer
nix, Ihr Kerl, lhr
seid nix, wahren
alles ist Gotter, so
sinnlos!” helft mir
doch!*
v

Ich bin nicht o. k.

1. Positionieren Sie vor der Redesituation lhre Grund-
einstellung zu sich selbst und zum Publikum und
werden Sie sich der daraus resultierenden ,Chemie”
zum Publikum bewusst!

2. Ziehen Sie Schlisse aus diesen Positionierungen:

. Kann und will ich Positionen zu mir selbst
oder zum Publikum &ndern?
. Sollte ich den Ring lieber nicht besteigen [z.

B. bei Quadrant (4)] ?

3. Achten Sie darauf, die Positionierungen vor jeder
neuen Redesituation wieder vorzunehmen. Eine ein-
mal getroffene Positionierung ist nicht fir alle Zeiten
konstant.
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Werkzeug Nr. 16: Der aristotelische Engagement-Pruf-
stand

Wenn Sie sich einmal in den USA aufhalten sollten, kann es
leicht sein, dass lhnen folgendes widerfahrt: Sie sind mit
dem Auto unterwegs und fahren an eine Tankstelle. Wahr-
end Sie lhren Wagen auftanken, kommen Sie mit Jemanden
an der Nachbarzapfsaule ins Gesprach (was schnell pa-
ssiert, die US-Amerikaner sind - insbesondere an der West-
kiiste - recht kommunikative Leutchen). Er wird Sie mit Si-
cherheit fragen, wo Sie herkommen, und wenn Sie nur eini-
germaBen freundlich auf ihn eingehen, wird sich das Ge-
sprach rasch entwickeln. Nach nur wenigen Séatzen - lhr
Tank ist noch lange nicht voll - kann es passieren, dass |hr
Gesprachspartner Ihnen stolz und freudig seine Visitenkarte
(“Business Card”) Ubergibt und Sie mit einem erwartungs-
frohen strahlenden Lé&cheln fragt: “And please tell me,
what’s your mission statement?”

Wahrend Sie noch Uber denn Sinn dieser Frage ratseln,
werfen Sie einen kurzen Blick auf die Uberreichte Business
Card und sehen neben den Ublichen persénlichen Daten ein
“Mission Statement” auf der Visitenkarte: meist nur ein ein-
ziger kurzer Satz, der knapp und pragnant zumindest etwas
uber den Beruf, eher aber noch etwas Uber eine Art Beruf-
ung oder gar einen Lebensauftrag/einen Lebenssinn aus-
sagt.
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Solche Karten sind in Deutschland weitgehend undenkbar.
Bei uns hat das Wort “Mission” eher den schalen Beige-
schmack von religidser Bekehrung. Ganz anders in den
USA. Dort meint “Mission” einen “besonderen Auftrag”, eine
“Sendung”, eben eine “innere Berufung” (man sagt ja auch:
“er hat eine wichtige Mission zu erflllen”). Mit der Rhetorik
ist es sehr ahnlich wie mit einer Mission in dem eben be-
schriebenen Sinne. Der wirklich brillante Rhetoriker bt nicht
nur sein rednerisches Handwerk aus, er hat eine “Mission”
zu erfillen.

Wenn wir fragen, worauf sich denn die “Mission” von Uber-
ragenden Rednern richtet, dann brauchen wir nach der Ant-
wort nicht lange suchen. Sie ist seit Gber 2300 Jahren be-
kannt. Der Urvater der Rhetorik tGberhaupt - Aristoteles - hat
sie uns geliefert, als er in den Jahren um 355 bis 340 v.Chr.
die drei Redegattungen schuf und intensivst dariber nach-
dachte, welcher “Energien” es beim Redner flr diese drei
Redegattungen bedarf. Von geringflgigen Modifikationen
abgesehen, haben sich diese Redegattungen bis heute er-
halten, sie sind auch in der Rhetorik der Moderne topaktuell.

Aristoteles unterschied:

1. Die Gerichtsrede: Eine Rede vor urteilenden Institu-
tionen zur Unterscheidung von Recht und Unrecht.

2. Die politische Rede: Eine Meinungsrede ans Volk
oder eine beratende Rede vor einer politischen Insti-
tution.

3. Die Festrede: Eine Rede zu prunkvollen Feierlich-
keiten, aber auch zu Trauerfeiern.
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Auch wenn wir es in der heutigen Zeit natlrlich anders
nennen, sind die in den drei Redegattungen implizit ent-
haltenen Rollen der Redner auch heute noch diejenigen, die
die allermeisten Redesituationen bestimmen. In unserem
Werkzeug des “Aristotelischen Engagement-Prifstands”
haben wir diese Rollen als Anwalt (umfassend, also nicht
nur juristisch gemeint), Inspirator und Seelsorger bezeich-
net. Jede dieser Rollen ist ein Spiegelbild ganz spezifischer
menschlicher Antriebsmotive (das, was Aristoteles die unter-
schiedlichen “Energien” der Redner bei den drei Redegatt-
ungen nannte). Den Inspirator treibt etwas anderes an als
den Anwalt, dieser wiederum kénnte sich vielleicht nur
schwer fir die Rolle des Seelsorgers motivieren usw.

Menschen sind immer dann authentisch engagiert, wenn Sie
ihren zutiefst eigenen inneren Antriebsmotiven folgen. Dann
erflllen Sie eine “Mission”. Die “Mission” des brillanten Rhe-
torikers ist also entweder die eines “Anwalts” oder die eines
“Inspirators” oder schlieBlich die eines “Seelsorgers”. Wenn-
gleich es sicher Uberschneidungen bzw. Mischformen gibt,
l&sst sich jede “missionarische Sendung” der Rhetorik auf
diese drei Urformen zurlckfihren. Unser Werkzeug soll
dem Redner dabei helfen, Art und Starke seiner Antriebs-
motive erkennen zu kdnnen. Nimmt er seine Rolle(n) aus
tiefsten inneren Antrieben heraus kraftvoll an, dann ist sein
Auftritt “engagiert” im besten Sinne dieses Wortes. Werfen
wir nun einen Blick auf unser Werkzeug:



Meine Absicht.....
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gering «— stark

. Menschen mit Sachargu-
menten glaubwirdig von Tat-
sachen zu Uberzeugen

(..... Anwalt zu sein)
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. Menschen zu Neuem zu
bewegen und ihre Sympathien
dafur zu gewinnen

(.....Inspirator zu sein)
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..... Menschen in ihren Emotio-
nen bei freudigen und traurigen
Anlassen zu berlhren

(..... Seelsorger zu sein)
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Zum Ausklang: Ein Ratschlag von Beppo StraBenkehrer
zum Rhetoriktraining

Nun haben Sie sich, lieber Leser, tapfer durch dieses Blch-
lein gekampft und werden zum Abschluss vielleicht denken:
“16 Werkzeuge, schén und gut, aber auf alles das soll ich
beim Reden gleichzeitig achten? Das schaff’ ich doch nie”.

So ahnlich geht es jedenfalls vielen Teilnehmern in unseren
Trainingsseminaren, wenn Sie ihre ersten rhetorischen Geh-
versuche vor der Videokamera machen. Da ist vielleicht zu-
nachst die gedankliche Konzeption der Rede schon ganz
passabel, aber “vor lauter Denken” hat man kein Quéantchen
auf Kérpersprache und Stimm-Modulation geachtet. Ein an-
dermal passt’s mit der Kérpersprache schon ganz gut, jetzt
hat aber die Rede auf einmal wieder konzeptionelle Schwa-
chen, weil man ja - da voll auf Kérpersprache konzentriert-
jetzt nicht mehr so viel denken kann. Originalton Seminar-
teilnehmer zum Autor: “Redefiguren? Chiasmus? Anapher?
- Na Sie machen mir vielleicht SpaB, ich bin froh, wenn ich
halbwegs richtig gehe und stehe!”

Damit Sie die Komplexitat der Rhetorik dennoch mit Spaf
und Freude angehen, méchten wir lhnen zum Ausklang et-
was Ermutigendes mit auf den Weg geben. Fir einen Mo-
ment waren wir versucht, Ihnen ein Werkzeug zur Komplexi-
tatsreduktion (aus unserem Werkzeugkasten “Vernetztes
Denken”) anzubieten. Aber dann wére die Sache mit dem
Aufmuntern wohl nix geworden, vermutlich hatten Sie dieses
Blchlein dann als Wurfgeschoss gedanklich gegen den Au-
tor geschleudert.

Somit lassen wir zum Schluss lieber jemand zu Wort komm-
en, der viel, viel schéner etwas zum Thema “Komplexitats-
reduktion” beitragen kann. Wir zitieren Beppo StraBenkehrer
aus Michael Ende’s Marchen-Roman “Momo - Die seltsame
Geschichte von den Zeit-Dieben und von dem Kind, das den
Menschen die gestohlene Zeit zuriickbrachte”:



94

,Slehst du, Momo*, sagte er dann zum Beispiel, ,es ist so:
Manchmal hat man eine sehr lange StraBe vor sich. Man
denkt, die ist so schrecklich lang; das kann man niemals
schaffen, denkt man.*

Er blickte eine Weile schweigend vor sich hin, dann fuhr er
fort: ,Und dann fédngt man an, sich zu eilen. Und man eilt
sich immer mehr. Jedes Mal, wenn man aufblickt, sieht man,
dass es gar nicht weniger wird, was noch vor einem liegt.
Und man strengt sich noch mehr an, man kriegt es mit der
Angst, und zum Schluss ist man ganz auBer Puste und kann
nicht mehr. Und die StraBe liegt immer noch vor einem. So
darf man es nicht machen.”

Er dachte einige Zeit nach. Dann sprach er weiter: ,Man darf
nie an die ganze StraBe auf einmal denken, verstehst du?
Man muss nur an den ndchsten Schritt denken, an den
ndchsten Atemzug, an den nédchsten Besenstrich. Und
immer nur an den Néchsten.”

Wieder hielt er inne und Uberlegte, ehe er hinzufugte: ,Dann
macht es Freude; das ist wichtig, dann macht man seine
Sache gut. Und so soll es sein.”

Und abermals nach einer langen Pause fuhr er fort: ,Auf
einmal merkt man, dass man Schritt fir Schritt die ganze
StraBe gemacht hat. Man hat gar nicht gemerkt wie, und
man ist nicht auBer Puste.” Er nickte vor sich hin und sagte
abschlieBend: ,Das ist wichtig.“

Wir winschen lhnen viel Erfolg und Freude beim Beschrei-
ten lhrer persénlichen StraBe der Rhetorik!
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» Unsere Skripten 7 Karteikarten § Hérbiicher (Audio-CDs)

Zivilrecht (je 7 €%)

Sozialrecht (je 7 €*)

0 Standardfalle far Anfanger und 2 Standardfalle fir Fortg.
0 Grundlagen und Falle BGB fur 1. und 2. Sem. (9,90 €)
(1 Standardfalle BGB AT

1 Standardfalle Schuldrecht (7,90 €)

0 Standardfalle Ges. Schuldverh. (§§ 677, 812, 823)

0 Standardfélle Sachenrecht

1 Standardfélle Familien- und Erbrecht

1 Originalklausuren Ubung fir Fortgeschrittene

1 9 Basiswissen BGB (AT) (Frage-Antwort)

0 9 Basiswissen SchuldR (AT) und @ ® SchuldR (BT)
1 9 Basiswissen Sachenrecht, (i  FamR, 1 § ErbR
1 EinfGhrung in das Burgerliche Recht

0 Studienbuch BGB (AT) (9,90 €)

0 Studienbuch Schuldrecht (AT) (9,90 €)

0 Schuldrecht (BT) 1 - §§ 437, 536, 634, 670 ff.

1 Schuldrecht (BT) 2 - §§ 812, 823, 765 ff.

0 SachenR 1 — Bewegl. S., 1 SachenR 2 — Unbeweg| S.
o Familienrecht und 3 Erbrecht

1 Streitfragen Schuldrecht

1 9 Definitionen fiir die Zivilrechtsklausur (9,90 €)

1 Kinder- und Jugendhilferecht
1 Sozpé&d. Diagn.: SPFH & ambul. Hilfen d. KJH
1 Sozialrecht

Nebengebiete (je 7 €)

Strafrecht (je 7 €)

1 Standardfalle fir Anfanger Band 1 (9,90 €)

0 Standardfalle fur Anfanger Band 2

0 Standardfalle fir Fortgeschrittene (9,90 €)

1 9 Basiswissen Strafrecht (AT) (Frage-Antwort)

1 Basiswissen Strafrecht (BT) in Vorbereitung

1 Strafrecht (AT)

o Strafrecht (BT) 1 — Vermdgensdelikte (7,90 €)

1 Strafrecht (BT) 2 — Nichtvermdgensdelikte (7,90 €)
1 Jugendstrafrecht/Strafvollzug/Kriminologie

1 9 Definitionen fiir die Strafrechtsklausur

1 Standardfélle Handels- & GesellschaftsR

1 Standardfalle Arbeitsrecht (7,90 €)

1 ® Basiswissen Handelsrecht (Frage-Antwort)
0 9 Basiswissen Gesellschaftsrecht (Fra.-Antwort)
1 9 Basiswissen ZPO (Frage-Antwort) (7,90 €)
1 9 Basiswissen StPO (Frage-Antwort)

1 Handelsrecht

0 Gesellschaftsrecht

1 Arbeitsrecht (7,90 €)

1 Kollektives Arbeitsrecht (7,90 €)

0 ZPO | — Erkenntnisverfahren (7,90 €)

0 ZPO Il — Zwangsvollstreckung

1 Strafprozessordnung — StPO

1 Internationales Privatrecht — IPR (7,90 €)

1 Insolvenzrecht

1 Gewerbl. Rechtsschutz/Urheberrecht (7,90 €)
11 Wettbewerbsrecht (7,90 €)

111 500 Spezial-Tipps f. Juristen (10,90 €)

0 Mediation (7,90 €)

Karteikarten (je 8,90 €)

Zivilrecht: BGB AT/SchuldR/SachenR/Schemata
[ Strafrecht: AT/BT-1/BT-2/Streitfragen
Offentliches Recht: StaatsorgaR/GrundR/VerwR
Nebengebiete: ab November 2008

Assessorexamen (je 7 €)

Offentliches Recht (je 7 €)

1 Standardfalle Staatsrecht | — StaatsorgaR (9,90 €)

1 Standardfalle Staatsrecht Il — Grundrechte (9,90 €)

0 Standardfalle fur Anfanger (StaatsorgaR u. Grundrechte)
0 Standardfalle Verwaltungsrecht (AT) (7,90 €)

1 Standardfalle Verwaltungsrecht fir Fortgeschrittene

1 Standardfalle Baurecht (7,90 €)

1 Standardfélle Europarecht (7,90 €)

0 Standardfalle Kommunalrecht (7,90 €)

1 9 Basiswissen Staatsrecht | — StaatsorgaR (Frage-Antw.)
1 9 Basiswissen Staatsrecht Il — GrundR (Frage-Antw.)

1 Basiswissen Verwaltungsrecht AT— (Frage-Antwort)

0 Studienbuch Staatsorganisationsrecht (9,90 €)

1 Studienbuch Grundrechte (9,90 €)

1 Studienbuch Verwaltungsrecht AT (9,90 €)

1 Studienbuch Europarecht (9,90 €) u. 9 Basiswissen EuR
0 Staatshaftungsrecht (7,90 €)

1 Verwaltungsrecht (AT) 1 — VWVfG u. 1 (AT) 2 — VWGO
0 Verwaltungsrecht (BT) 1 — POR (7,90 €)

0 Verwaltungsrecht (BT) 2 — BauR u. 2 (BT) 3 — UmweltR
1  Definitionen Offentliches Recht (9,90 €)

1 Die Relationstechnik

0 Der Aktenvortrag im Strafrecht

1 Der Aktenvortrag im Wahlfach Strafrecht

111 Der Aktenvortrag im Zivilrecht

1 Der Aktenvortrag im Offentlichen Recht

1 Urteilsklausuren Zivilrecht

1 Anwaltsklausuren Zivilrecht

1 Staatsanwaltl. Sitzungsdienst & Pladoyer (7,90 €)
0 Die strafrechtliche Assessorklausur

1 Die 6ff.-rechtl. Assessorklausur Bd.1 (7,90 €)
o Die 6ff.-rechtl. Assessorklausur Bd.2

11 Zwangsvollstreckungsklausuren

1 Vertragsgestaltung in der Anwaltsstation

BWL & VWL (je 7 €)

Steuerrecht (je 7 €*)

0 Abgabenordnung (AO)

1 Einkommensteuerrecht (EStG) (7,90 €)

1 Umsatzsteuerrecht (UStG) (7,90 €)

1 Erbschaftsteuerrecht: erscheint ca. November 2008!
0 Steuerstrafrecht/Verfahren/Steuerhaftung (7,90 €)

1 EinfGhrung in die Betriebswirtschaftslehre

1 EinfGhrung in die Volkswirtschaftslehre

1 Ratg. ,500 Spezial-Tipps ftir BWLer*

1 Rechnungswesen

1 Marketing

1 Organisationsgestaltung & -entwickl. (7,90 €)
1 Internationales Management

1 Unternehmensfiihrung

1 Wie gelingt meine wiss. Abschlussarbeit?

1 Ratgeber Assessment Center

Schemata (je 9,90 €)

1 Die wichtigsten Schemata - ZivR,StrafR,OR
0 Die wichtigsten Schemata - Nebengebiete

* 7,00 €, soweit nicht ein anderer Preis in ( ) angegeben ist! Irrtimer/And. vorbehalten!
@ bedeutet: auch als Horbuch (Audio-CD) lieferbar (7,90 €)

Im niederle-shop.de bestellte Artikel treffen idR nach 1-2 Werktagen ein!




